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ABSTRAK 
Mar’atu Sholihah, 143131008, Implementasi Marketing Pendidikan Di  Taman 
Kanak-Kanak (Tk) Aisyiyah Ganten, Kerjo, Karanganyar Tahun Ajaran 
2017/2018, Skripsi: Jurusan Pendidikan Islam Anak Usia Dini, Fakultas Ilmu 
Tarbiyah Dan Keguruan, IAIN Surakarta. 
 
Pembimbing: Drs. H. Suparmin, M. Pd 
 
Kata kunci: Marketing pendidikan, lembaga Pendidikan Anak Usia Dini 
 
Kaitannya dengan pemasaran lembaga pendidikan terutama sekolah 
Taman Kanak-Kanak  (TK) mutlak perlu menawarkan berbagai jenis layanan 
pendidikan  kepada pasar dengan tujuan untuk  meyakinkan masyarakat dan 
“pelanggan pendidikan” (peserta didik, orang tua serta masyarakat)  bahwa 
lembaga pendidikan yang dikelola masih tetap eksis. Permasalahan dalam 
penelitian ini adalah Pengenalan produk jasa pendidikan belum maksimal namun 
mampu menarik minat orang tua untuk menyekolahkan anaknya ke TK Aisyiyah 
Ganten, Kerjo, Karanganyar serta  belum optimalnya dalam memanfaatkan media 
sosial untuk proses pemasaran lembaga TK Aisyiyah Ganten, Kerjo, Karanganyar. 
Adapun tujuan dari diadakannya penelitian ini adalah untuk mengetahui 
Implementasi Marketing Pendidikan pada Produk Jasa dan Promosi di TK 
Aisyiyah Ganten, Kerjo, Karanganyar  pada Tahun 2017/2018 
 
Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif deskriptif, 
dilaksanakan di TK Aisyiyah Ganten, Kerjo, Karanganyar pada bulan Oktober 
2017-April 2018. Subjek penelitian ini adalah Kepala Sekolah TK Aisyiyah 
Ganten sedangkan informan dari penelitian ini adalah Guru TK Aisyiyah Ganten, 
Wali murid beserta masyarakat sekitar. Metode yang digunakan dalam penelitian 
ini adalah wawancara, observasi dan dokumentasi. Untuk mengecek keabsahan 
data menggunakan teknik triangulasi metode dan sumber. Teknik analisisnya 
menggunakan model analisis data interaktif, tahap yang tempuh yaitu reduksi 
data, penyajian data dan penarikan kesimpulan. 
 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Implementasi marketing 
pendidikan di TK Aisyiyah Ganten dengan pengenalan produk alumni dengan 
prestasi yang pernah diraih selama bersekolah di TK Aisyiyah Ganten seperti 
ketika mengikuti kegiatan lomba. TK Aisyiyah Ganten mempunyai berbagai 
standar kompetensi kelulusan siswa guna mendidik anak dan ketika lulus 
mempunyai bekal ilmu. Implementasi Marketing Pendidikan sangat diperhatikan 
di TK Aisyiyah Ganten karena untuk menarik minat masyarakat serta mendidik 
siswa supaya berakhlak baik, selalin itu pihak lembaga TK Aisyiyah Ganten 
menugaskan semua guru dan bahkan kepala sekolah untuk melaksanakan promosi 
lembaga di masyarakat maupun saudara, sehingga marketing di TK Aisyiyah 
Ganten berjalan dengan baik. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. LATAR BELAKANG 
Persaingan lembaga pendidikan dewasa ini sangat meningkat hal 
ini ditandai dari munculnya berbagai lembaga pendidikan yang saling 
menawarkan keunggulan masing-masing lembaga pendidikan tersebut. 
Dari kenyataan tersebut dapat dipahami bahwa dalam menghadapi 
persaingan kualitas pendidikan yang semakin tinggi dibutuhkan adanya 
strategi pemasaran pendidikan untuk memenangkan persaingan agar 
lembaga pendidikan tersebut  mampu mempertahankan dan meningkatkan 
pertumbuhan lembaganya. 
Mengelola lembaga pendidikan pemasaran jasa pendidikan sangat 
diperlukan untuk menjual produk sekolah agar tetap diminati masyarakat. 
Hal ini diharapkan dapat memperoleh siswa yang sebanyak-banyaknya 
agar sekolah tidak ditinggalkan oleh pelanggannya. Pemasaran jasa 
pendidikan yang dikelola dengan baik yang dan disertai dengan  kualitas 
sekolah yang baik  akan menarik minat masyarakat untuk menyekolahkan 
anaknya ke sekolah tersebut.  
Dinamika pola pendidikan yang begitu cepat dan silih berganti 
menjadikan persaingan antar sekolah semakin ketat, khusunya dalam 
menarik konsumen dan meningkatkan loyalitas pelanggan dalam bentuk 
pelayanan jasa. Sehingga produk yang dihasilkan sekolah berupa lulusan 
yang diharapkan berkualitas dan produk ini nantinya siap bersaing di 
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masyarakat. Mengenai hal ini, suatu sekolah tentu harus pandai-pandai 
mempertahankan mutu serta keunggulan sekolah demi mempertahankan 
kepercayaan masyarakat dan loyalitas pelanggan. Kepuasan pelanggan 
terhadap sekolah identik dengan kepuasan pelanggan mengenai pelayanan 
yang diberikan sekolah kepadanya. 
Perkembangan lembaga pendidikan mengalami kemajuan yang 
pesat, apalagi semenjak diberlakukannya UU No. 20 Tahun 2003 tentang 
sistem pendidikan nasional maka masing- masing lembaga pendidikan 
berwenang mengelola pendidikan yang berlangsung dalam lembaga 
tersebut, termasuk dalam pengelolalaan metode belajar, materi 
pembelajaran, kegiatan pengembangan siswa, hingga kegiatan pengenalan 
lembaga pendidikan kepada masyarakat luas.  Lembaga pendidikan 
sebagai produsen jasa pendidikan dahulu hanya dipandang sebagai seller’s 
market, calon peserta didik berlomba mendaftar ke sekolah tanpa banyak 
persaingan dengan lembaga pendidikan yang lain.  Namun beberapa tahun 
terahir ini, beberapa lembaga pendidikan mulai terasa kesulitan mencari 
calon peserta didik, masyarakat begitu cerdas memilih lembaga 
pendidikan yang bermutu dan sesuai dengan yang diinginkan. Apalagi 
semakin bertambah banyaknya lembaga pendidikan mulai dari jenjang 
pendidikan usia dini hingga pendidikan tinggi, dan masing-masing 
lembaga pendidikan menawarkan keunggulanya. Hal ini yang membuat 
adanya iklim kompetisi antar lembaga pendidikan, tak terkecuali pada 
tingkat lembaga pendidikan usia dini atau taman kanak-kanak  
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Dengan demikian, bahwa pemasaran merupakan sutau proses yang 
harus dilakukan oleh sekolah/madrasah untuk memberikan kepuasan pada 
stakeholder dan masyarakat. Penekanan pada pemberian kepuasan kepada 
stakeholder merupakan hal yang harus dilakukan oleh setiap lembaga, jika 
lembaga tersebut menginginkan untuk mampu bersaing. Pemberian 
kepuasan secara terus menerus dan berkesinambungan mengindikasikan 
adanya proses layanan yang harus selalu melakukan inovasi dan 
pengembangan, karena kepuasan stakeholder merupakan proses yang 
selalu berubah. Untuk itu kepala sekolah harus melakukan dan 
menjalankan sekolah yang dipimpinnya dengan menggunakan teknik-
teknik manajemen professional yang telah banyak dilakukan di 
perusahaan-perusahaan bisnis. Laba bukan merupakan tujuan utama dari 
sekolah meskipun demikian lembaga perlu untuk mendapatkan dana 
utamanya berasal dari orangtua siswa. Karena orangtua siswa telah 
mengeluarkan uang ataupun dana yang besar untuk sekolah, maka sudah 
sewajarnya jika lembaga sekolah telah memberikan perhatian utamanya 
kepada siswa (Muhaimin dkk, 2011:98). 
Pemasaran (marketing) merupakan salah satu dari kegiatan-
kegiatan pokok yang dilakukan oleh perusahaan atau (lembaga) untuk 
mempertahankan kelangsungan hidupnya, untuk berkembang, dan 
mendapatkan laba (Apri Budianto, 2015: 10). 
Agar sekolah ataupun madrasah dapat melaksanakan pemasaran 
dengan berhasil, sekolah hendaknya mengetahui kecenderungan “kondisi 
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pasar” terlebih dahulu. Sekolah harus dapat mengembangkan 
pendidikannya bagi berbagai macam segmen pasar, oleh karena itu 
kurikulum yang dihasilkan oleh sekolah harus benar-benar berorientasi 
pada keinginan dan kebutuhan “pelanggan”. Untuk memperluas 
segmentasi pasar tersebut sekolah hendaknya menawarkan berbagai jenis 
layanan kepada pasar (Muhaimin dkk, 2011:101-103). 
Kaitannya dengan pemasaran lembaga pendidikan terutama 
sekolah Taman Kanak-Kanak  (TK) mutlak perlu menawarkan berbagai 
jenis layanan pendidikan  kepada pasar dengan tujuan untuk  meyakinkan 
masyarakat dan “pelanggan pendidikan” (peserta didik, orang tua serta 
masyarakat)  bahwa lembaga pendidikan yang dikelola masih tetap eksis. 
Layanan jasa pendidikan yang dilakukan sangat relevan dengan 
kebutuhan, disamping itu agar eksistensi lembaga pendidikan yang 
dikelola tidak ditinggalkan pelanggannya. 
  Menurut Lockhart (2005), dalam David Wijaya menjelaskan 
bahwa untuk mengelola pemasaran jasa pendidikan perlu memperhatikan  
empat  unsur bauran pemasaran  (4P) yaitu kualitas product (produk), 
price (harga), place (tempat) serta promotion (promosi). Dalam 
memasarkan jasa pendidikan melalui promosi banyak cara yang perlu 
ditempuh seperti memasang iklan, melakukan seminar, pameran, 
menjanjikan beasiswa, biaya sekolah terjangkau dan bentuk-bentuk 
publikasi lainnya. Keberhasilan dalam pengelolaan pemasaran jasa 
pendidikan tersebut ditandai dengan banyaknya siswa yang masuk ke  
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lembaga Taman Kanak-Kanak (TK) tersebut meskipun persaingan 
lembaga pendidikan  saat ini sangatlah ketat, tidak terkecuali lembaga 
Pendidikan Anak Usia Dini (PAUD) pada tingkat Taman Kanak-Kanak 
(TK), BA. 
Berdasarkan  observasi dan wawancara awal yang  peneliti lakukan  
pada tanggal 20 November 2017 dengan kepala sekolah TK Aisyiyah 
Ganten, Kerjo, Karanganyar didapat keterangan bahwa untuk menjadikan 
lembaga pendidikan  Taman Kanak-Kanak  supaya  maju, muridnya 
banyak, minat yang besar dari orang tua menyekolahkan anaknya ke 
Taman Kanak- Kanak (TK) serta mendapatkan pengakuan dari masyarakat 
perlu  upaya  menerapkan marketing (pemasaran) pendidikan kepada 
masyarakat dengan mengenalkan produk atau keunggulan sekolah yang 
berbeda dengan sekolah Taman Kanak-Kanak (TK)  lainnya dengan 
berbagai cara seperti melalui brosur yang dibagikan kepada masyarakat 
setempat, Kelompok Bermain (KB) di lembaga-lembaga lain serta ada 
beberapa pamflet yang dipasang di sekitar sekolah Taman Kanak-Kanak 
(TK) tersebut, bahkan melalui media sosial yaitu facebook untuk program 
pemasaran lembaga. Namun dalam menyampaikan  bauran pemasaran jasa 
pendidikan, (4P) diantaranya yang  terkait dengan product (produk), dan 
promotion (promosi). yang disampaikan Kepala TK Aisyiyah Ganten, 
Kerjo, Karanganyar kepada masyarakat pengguna (pelanggan jasa) belum 
optimal  disamping hal tersebut dalam melakukan promosi lembaga TK 
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Aisyiyah Ganten, Kerjo, Karanganyar belum menggunakan media sosial 
secara optimal (Wawancara dengan kepala sekolah, 20 November 2017). 
 
B. IDENTIFIKASI MASALAH 
Berdasarkan uraian latar belakang tersebut diatas, maka didapatkan 
identifikasi permasalahan yaitu sebagai berikut : 
1. Pengenalan  produk jasa pendidikan yang terkait dengan kesiswaan 
menarik minat orang tua untuk menyekolahkan anaknya ke TK 
Aisyiyah Ganten, Kerjo, Karanganyar. 
2. Belum optimalnya dalam memanfaatkan media sosial untuk proses 
pemasaran lembaga TK Aisyiyah Ganten, Kerjo, Karanganyar 
 
C. PEMBATASAN MASALAH 
Agar penelitian ini bisa fokus dan tidak meluas kemana-mana 
maka diperlukan adanya pembatasan masalah. Adanya identifikasi 
masalah serta latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka perlu 
adanya pembatasan masalah. Adapun pembatasan masalah dalam 
penelitian ini adalah strategi marketing pendidikan pada produk dan 
promosi di TK Aisyiyah Ganten, Kerjo, Karanganyar pada tahun 
2017/2018. 
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D. RUMUSAN MASALAH 
Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah diatas, maka 
dapat dirumuskan masalah sebagai berikut: Bagaimana Implementasi 
Marketing Pendidikan pada Produk dan Promosi di TK Aisyiyah Ganten, 
Kerjo, Karanganyar pada tahun 2017/2018? 
 
E. TUJUAN PENELITIAN 
Adapun tujuan dari diadakannya penelitian ini adalah untuk 
mengetahui Implementasi Marketing Pendidikan pada Produk Jasa dan 
Promosi di TK Aisyiyah Ganten, Kerjo, Karanganyar  pada Tahun 
2017/2018. 
 
F. MANFAAT PENELITIAN 
Adapun dari hasil penelitian tersebut terdapat beberapa manfaat 
diantaranya sebagai berikut : 
1. Manfaat Teoritis 
a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan 
untuk mengembangkan lembaga pendidikan. 
b. Untuk mendorong rasa ingin tahu yang lebih besar secara 
intelektual dalam kegiatan pemasaran sekolah. 
c. Untuk Menambah ilmu mengenai penerapan marketing 
pendidikan di lembaga Taman Kanak-Kanak (TK). 
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2. Manfaat Praktis 
a. Diharapkan sebagai acuan untuk membuat sebuah program 
pemasaran sehingga dapat mencapai tujuan yang diinginkan. 
b. Diharapkan sebagai acuan untuk mengembangkan lembaga 
pendidikan. 
c. Diharapkan sebagai wawasan dalam proses pemasaran lembaga 
pendidikan Taman Kanak-Kanak (TK). 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
A. Kajian Teori 
1. Marketing Pendidikan 
a. Pengertian Marketing Pendidikan 
Pemasaran lembaga pendidikan, hampir sama dengan 
pemasaran lembaga ekonomi atau pemerintah yang bergerak di 
bidang jasa. Jasa didefinisikan Lupiyoadi (2001:5) sebagai 
aktivitas ekonomi yang menghasilkan bukan produk fisik atau 
konstruksi yang biasanya dikonsumsi pada saat yang sama dengan 
waktu yang dihasilkan dan memberikan nilai tambah atau 
pemecahan masalah yang dihadapi konsumen. Sedangkan Kotler 
(1997:83) dalam Muhammad Munadi: 2011 mendefinisikan jasa 
sebagai tindakan atau kegiatan, tidak berwujud maupun tidak 
mengakibatkan kepemilikan. Produksinya dapat atau tidak dapat 
dikaitkan pada satu produk fisik. 
Kedua pengertian tersebut mengandung beberapa aspek jika 
dikaitkan dengan lembaga pendidikan : lembaga pendidikan 
merupakan lembaga yang mengandalkan kepercayaan, lembaga 
pendidikan tidak menghasilkan produk fisik ataupun kontruksi dan 
konsumen yang menggunakan lembaga pendidikan justru akan 
berkurang kepemilikannya (Muhammad Munadi, 2011: 69). 
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Buku yang berjudul “Manajemen Pendidikan” di dalamnya 
terdapat pengertian pemasaran, Pemasaran adalah 
kegiatan/pendekatan yang selalu berorientasi pada konsumen yang 
bertujuan untuk membuat keputusan manajemen. Oleh karena itu, 
pemasaran hendaknya dilakukan dengan perencanaan yang matang 
dan tujuan yang jelas. Hal pertama yang harus dilakukan dalam 
membuat rencana pemasaran adalah dengan menentukan visi, misi, 
tujuan umum dan tujuan khusus sekolah. Penentuan keempat hal 
tersebut penting sekali karena bagaimanapun strategi pemasaran 
yang akan dibuat tentunya harus tidak lepas dari visi, misi, tujuan 
umum dan tujuan khusus yang ingin dicapai oleh suatu lembaga 
(Muhaimin dkk, 2011:101). 
Dari pernyataan diatas, penulis dapat menyimpulkan bahwa 
pemasaran (marketing) tidak hanya dalam dunia bisnis perusahaan, 
bahkan lembaga pendidikan perlu menerapkan marketing untuk 
mengembangkan lembaga. Pemasaran merupakan suatu kegiatan 
tindakan atau perbuatan yang ditawarkan dalam satu kelompok 
terhadap konsumen. Dalam pemasaran lembaga menggunakan 
berbagai cara ataupun persiapan seperti perencanaan, pelaksanaan 
dan pengendalian program yang dirumuskan secara hati-hati yang 
dirancang untuk menghasilkan suatu target dalam mencapai tujuan 
sekolah. 
 
11 
 
 
 
b. Tujuan Marketing Pendidikan 
Fungsi pemasaran di lembaga pendidikan adalah untuk 
membentuk citra baik terhadap lembaga dan menarik minat 
sejumlah calon siswa. Oleh karena itu, pemasaran harus 
berorientasi kepada “pelanggan” yang dalam konteks 
sekolah/madrasah disebut dengan siswa. Disinilah perlunya calon 
siswa melihat sekolah yang akan dipilihnya (Muhaimin dkk, 
2011:101). 
Tujuan pemasaran (marketing) dalam dunia pendidikan 
adalah untuk menciptakan citra baik terhadap madrasah sebagai 
lembaga pendidikan. Tujuannya adalah menarik minat anggota 
masyarakat untuk menggunakan jasa layanan pendidikan yang 
diberikan oleh madrasah tersebut. Cara untuk menciptakan citra ini 
bermacam-macam, tergantung pada anggota masyarakat yang 
dituju. Apabila calon konsumen yang kita tuju adalah masyarakat 
golongan ekonomi lemah, maka kita harus menciptakan citra 
bahwa madrasah kita itu tidak mahal. Apabila calon konsumen 
yang dituju adalah golongan ekonomi menengah keatas yang 
berani membayar lebih untuk kualitas layanan yang lebih baik, 
maka citra yang harus kita ciptakan adalah bahwa madrasah kita 
memberikan layanan yang lebih bagus daripada sekolah lain, 
walaupun untuk itu mereka harus membayar lebih mahal sedikit. 
Serta harus menciptakan citra bahwa madrasah yang bersangkutan 
12 
 
 
 
bersikap selektif dan lebih mementingkan prestasi daripada 
kemampuan membayar. 
Untuk menetapkan strategi pemasaran yang tepat itu pihak 
madrasah perlu melakukan semacam riset yang ditujukan untuk 
mengumpulkan data yang akan digunakan oleh pimpinan untuk 
merumuskan kebijakan pemasaran dan rencana usaha. Riset 
pemasaran dalam hal madrasah dapat dilakukan dengan 
menetapkan siapa yang menjadi sasaran pemasaran (calon 
konsumen). Kemudian kelompok konsumen yang dituju itu diteliti 
aspirasi pendidikannya, kemampuan membayar layanan 
pendidikan yang diinginkan tergantung pada situasi. Dapat 
dilakukan secara formal dan memakan dana yang sukup besar atau 
secara informal dengan dana yang sedikit (Arif Furchan, 2004: 80). 
Kotler dan Fox mendefinisikan tujuan utama pemasaran 
jasa pendidikan, yaitu sebagai berikut: 
1) Memenuhi misi sekolah dengan tingkat keberhasilan yang 
besar. 
2) Meningkatkan kepuasan pelanggan jasa pendidikan. 
3) Meningkatkan ketertarikan terhadap sumber daya pendidikan. 
4) Meningkatkan efisiensi pada aktivitas pemasaran jasa 
pendidikan (David Wijaya, 2016: 21). 
Dari uraian diatas mengenai tujuan pemasaran, maka 
penulis dapat menyimpulkan bahwa tujuan dari pemasaran jasa 
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pendidikan untuk mewujudkan suatu visi dari lembaga pendidikan 
tersebut, serta mampu membuktikan bahwa lembaga yang dirintis 
merupakan suatu lembaga pendidikan yang mempunyai citra baik 
dan mampu dikenal oleh masyarakat luas. 
 
c. Strategi Pemasaran Lembaga Pendidikan  
Strategi pemasaran atau disebut dengan rencana permainan 
untuk mencapai sasaran. Strategi pemasaran adalah pemikiran 
pemasaran yang merupakan alat bagi unit pemasaran untuk 
mencapai sasaran pemasaran. Strategi ini terdiri dari strategi-
strategi khusus untuk pasar sasaran, bauran pemasaran, penetapan 
posisi pasar dan tingkat pembiayaan pemasaran. Strategi 
pemasaran harus merinci segmen pasar yang akan menjadi fokus 
pemasaran. Segmen-segmen tersebut membedakan kebutuhan dan 
keinginan, respon terhadap pemasaran dan kemampulabaan 
(Mahmud Machfoedz, 2005: 15) 
Strategi Pemasaran Pemasaran menurut American 
Marketing Association adalah proses perencanaan dan pelaksanaan 
rencana penetapan harga, promosi, dan distribusi ide-ide, barang-
barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuasakan 
tujuan-tujuan individual dan organisasi. Demi tercapainya tujuan 
perusahaan, masing-masing perusahaan perlu menyadari faktor-
faktor yang menentukan keberhasilan dan kegagalan dalam 
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perjalanannya terhadap persaingan bisnis. Faktor-faktor tersebut 
bisa bersumber dari dalam perusahaan (interen) ataupun dari luar 
perusahaan(exteren). 
(http://digilib.uinsby.ac.id/11187/5/Bab%202.pdf) 
Setiap perusahaan (lembaga) selalu melaksanakan 
operasional aktivitasnya yang didahului dengan membuat rencana, 
bagi kelangsungan dan pertumbuhan jangka panjang yang 
didasarkan pada situasi, peluang, tujuan dan sumber dayanya. 
Perencanaan strategi merupakan langkah awal untuk 
menyelenggarakan manajemen strategi lembaga. Perencanaan 
stratagi untuk memanfaatkan berbagai peluang yang dapat diraih 
dan sebagai landasan untuk memonitor perubahan-perubahan yang 
terjadi sehingga dapat dilakukan penyesuaian. (Nana Herdiana 
Abdurrahman, 2015: 14)  
Adapun upaya strategis yang mendorong pemasaran 
lembaga pendidikan menurut Muhammad Munadi dalam  
“Manajemen Lembaga Pendidikan Islam” adalah sebagai berikut: 
1) Memiliki visi dan misi organisasi yang jelas, keduanya bisa 
mengarahkan pelaksana organisasi dalam mewujudkan tujuan 
jangka panjang, menengah dan pendek (Hadari Nawawi, 
2000:156). Keberadaan dua hal ini bisa menjadi parameter 
penilaian dan pengendalian biaya, waktu dan prestasi 
15 
 
 
 
organisasi (David, 2002:83). Dengan demikian, konsumen bisa 
menilai lembaga pendidikan itu layak atau tidak mengemban 
amanat. 
2) Memiliki logo dan motto yang familiar dan mudah diingat bagi 
pemasaran lembaga maupun produk jasanya. 
3) Memiliki kantor yang representatif dan permanen, sehingga 
memudahkan pemakai jasa dalam memanfaatkan lembaga. 
4) Memanfaatkan momentum tertentu dalam diversifikasi produk 
jasa ataupun mengembangkan jasa pendidikan. Diversifikasi 
produk jasa bisa dilakukan dengan menggalang dana selain 
SPP untuk kegiatan insidental. 
5) Transparansi pengelolaan dana (dana masuk dari siapa, melalui 
apa dan alokasi dan keluar untuk apa dan siapa). Laporan ini 
bisa bersifat rutin ataupun berkala. 
6) Sosialisasi hasil auditorium keruangan lembaga pendidikan 
yang dilakukan oleh akuntan publik melalui media cetak 
maupun eletronik. Strategi ini memang memerlukan banyak 
biaya, baik biaya auditorium maupun biaya sosialisasi. 
Diantara strategi yang bisa dipakai adalah melalui iklan. 
Iklan menurut Uyung Sulaksana (2003:90) adalah semua 
bentuk presentasi non personal yang mempromosikan gagasan, 
barang atau jasa yang dibiayai pihak sponsor tertentu. 
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Definisi tersebut menunjukkan bahwa iklan tidak 
terbatas pada perusahaan, tetapi meluas sampai ke persoalan 
penyampaian gagasan oleh siapapun dan apapun. Ini berarti 
iklan bisa bersifat membangun mitra usaha sampai bisa 
mendidik masyarakat terhadap sesuatu (Muhammad Munadi, 
2011:73). 
Langkah-langkah perencanaan strategi menurut Kotler 
dan Amstrong (2008) dalam (Achmad Sanusi, 2015) adalah 
sebagai berikut: 
a) Mendefinisikan misi perusahaan (lembaga) 
Langkah awal mengembangkan pernyataan misi 
yaitu pernyataan tujuan perusahaan tentang tujuan yang 
ingin diperoleh perusahaan (lembaga) dalam lingkungan 
yang lebih besar. Penyampaian misi hendaknya tidak terlalu 
sempit, tetapi juga tidak terlalu luas. Misi harus realitas dan 
spesifik serta sesuai dengan lingkungan. 
b) Menentukan tujuan dan sasaran perusahaan (lembaga) 
Misi perusahaan (lembaga) harus dijabarkan 
menjadi tujuan-tujuan yang terperinci untuk setiap tingkat 
manajemen . tujuan fungsionalnya untuk menjalankan 
proses produksi secara efisien dan selanjutnya merancang 
strategi yang handal. 
c) Merencanakan pemasaran dan strategi fungsional lainnya 
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Langkah terakhir dalam perencanaan strategi adalah 
analisi portofolio, yaitu proses yang digunakan manajemen 
untuk mengevaluasi produk dan bisnis perusahaan. (Nana 
Herdiana Abdurrahman, 2015: 15) 
 
Mengembangkan dan melaksanakan strategi 
promosi efektif merupakan tugas yang rumit dan sulit. Ada 
aktivitas utama dalam mengelola strategi promosi, seperti:  
a) menganalisis hubungan konsumen-produk 
pengembangan strategi promosi yang efektif dimulai 
dengna analisis mengenai hubungan diantara konsumen dan 
produk. Untuk itu perlu diidentifikasi pasar sasaran yang tepat 
bagi produk. Pemasar harus bekerja keras memahami hubungan 
diantara konsumen sasaran dengan produk. 
b) menentukan tujuan-tujuan promosi dan anggaran 
promosi dapat memengaruhi afeksi, kognisi dan perilaku 
konsumen. Dengan demikian strategi promosi dapat dirancang 
agar memenuhi satu tujuan berikut ini: (1) untuk memengaruhi 
perilaku. Mengubah atau mempertahankan perilaku khusus 
konsumen menyangkut produk lembaga. (2) Untuk 
memberitahukan. Menciptakan pengetahuan, makna atau 
kepercayaan baru mengenai produk supaya diingat konsumen 
(sasaran). (3) Untuk mengubah respon afektif. Memdoifikasi 
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citra, perasaan dan emosi yang dihidupkan saat konsumen 
mempertimbangkan produk. (4) Untuk mengingatkan. 
Meningkatkan potensi pengingatan lembaga ataupun makan 
produk dalam ingatan sasaran (J. Paul Petter dkk, 2014: 222)  
 
d. Unsur Bauran Pemasaran Jasa Pendidikan 
Cara untuk mencapai dan mempertahankan keunggulan 
kompetitif adalah melalui pemanfaatan unsur-unsur bauran 
pemasaran. Konsep bauran pemasaran pertama kali diutarakan oleh 
McCarthy (1960) yang mengemukakan empat unsur utama bauran 
pemasaran yang dikenal dengan istilah “4P”, yaitu (1) product 
(produk) (2) price (harga) (3) place (tempat) (4) promotion 
(promosi). 
 
1) Produk (product) 
Yang termasuk dalam produk meliputi fasilitas dan 
pelayanan yang ditawarkan sekolah. Meskipun sekolah yang 
disurvei sangat giat menawarkan produk jasa pendidikan 
berkualitas, tetapi sejumlah masalah masih ditemukan, yakni 
sebagai berikut : (a) Kurangnya pertimbangan terhadap ragam 
penawaran karena sekolah-sekolah tersebut banyak memberikan 
penawaran. Sekolah harus melakukan spesialisasi dalam hal 
tertentu. (b) Adanya kebutuhan untuk melihat pelajaran, yakni 
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keuntungan yang akan diperoleh pelanggan jasa pendidikan (siswa) 
dibandingkan hanya memberikan gambaran umum tentang 
kandungan materi yang terdapat pada pelajaran tersebut. (c) 
Adanya kebutuhan untuk memastikan bahwa kualitas dilihat dalam 
arti terpenuhinya kebutuhan pelanggan jasa pendidikan 
dibandingkan dengan kualitas pelajaran itu sendiri. (d) Hanya ada 
sedikit perhatian terhadap “potensi hidup”  pelajaran tersebut. 
Produk merupakan keseluruhan konsep objek atau proses 
yang memberikan sejumlah nilai kepada konsumen. Yang perlu 
diperhatikan dalam produk adalah konsumen tidak hanya membeli 
fisik dari produk itu saja tetapi membeli manfaat dan nilai dari 
produk. Pemasar harus bisa mengembangkan nilai tambah dari 
produknya selain keistimewaan dasarnya, supaya dapat dibedakan 
dan bersaing dengna produk (lembaga) lain, dengan kata lain 
memiliki citra sendiri (Rambat Lupiyoadi, 2006: 71)  
Menurut Davies dan Ellison (2003) dalam David Wijaya, 
bauran produk jasa pendidikan meliputi sebagai berikut : 1) 
kurikulum formal 2) strategi belajar mengajar yang digunakan 
(dalam hal ruang lingkup dan efektivitasnya) 3) pengukura tingkat 
sadar huruf, numerikal dan kemampuan pengetahuan siswa 4) 
proses penilaian dan pengujian siswa 5) tingkat kemampuan dan 
prestasi siswa pada waktu masuk dan keluar sekolah 6) ketentuan 
tentang kebutuhan pendidikan khusus 7) hasil pengujian secara 
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eksternal pada berbagai tahapan umur siswa 8) perhitungan nilai 
tambahan terhadap setiap individu sekolah, guru dan siswa dalam 
tim dan sebagai sumber daya sekolah 9) aktivitas kurikuler 10) 
kedisiplinan dan penampi lan siswa 11) hubungan antarwarga 
sekolah 12) tingkat sumber daya sekolah serta penggunaan waktu, 
materi dan perangkat lunak sekolah 13) keterampilan dan 
kemampuan karyawan sekolah dalam hal pengalaman belajar 
mengajar 14) persepsi tentang pengalaman belajar siswa dari sudut 
pandang pelanggan jasa pendidikan 15) lingkungan sekolah 16) 
etos kerja sekolah (David Wijaya, 2016: 103). 
2) Harga (price) 
yaitu pembiayaan (costing) yang membandingkan 
pengeluaran dengan pendapatan pelanggan jasa pendidikan dan 
penentuan harga atau harga yang dikenakan kepada pelanggan 
jasa pendidikan dan penentuan harga atau harga yang dikenakan 
kepada pelanggan jasa pendidikan. 
3) Lokasi (place) 
yaitu kemudahan akses, penampilan, dan kondisi sekolah 
secara keseluruhan. Jika sekolah memerhatikan masalah 
penampilan (misalnya dekorasi, penamilan dan ucapan selamat 
dating kepada pengunjung), perhatian sekolah akan semakin 
berkurang terhadap masalah akses (seperti parker untuk 
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pengunjung sekolah, akses bagi para penyandang cacat, 
konsultasi diluar sekolah, dan mesin penjawab telepon). 
4) Promosi (promotion) 
yaitu kemampuan untuk mengomunikasikan manfaat yang 
diperoleh sekolah ke pelanggan potensial sekolah. (David 
Wijaya, 2016: 71). 
Ada beberapa faktor yang harus diperhatikan dalam 
promosi, yaitu: 
a) Identifikasi terlebih dahulu audiens targetnya, hal ini 
berhubungan dengna segmentasi pasar. 
b) Tentukan tujuan promosi, apakah untuk 
memnginformasikan, memengaruhi, atau memngingatkan 
c) Kembangkan pesan yang disampaikan, hal ini berhubungan 
dengna iss pesan, struktur pesan, gaya pesan, sumber 
pesan,. 
d) Pilih bauran komunikasi, apakah komunikasi personal atau 
nonpersonal. (Rambat Lupiyoadi, 2006: 71)  
 
Dalam proses bauran pemasaran harus bekerja sama untuk 
mencapai tujuan pemasaran dan tujuan perusahaan (lembaga). 
Oleh karena itu, para pemasar sebaiknya mengembangkan dan 
mengelola bauran promosi, hanya setelah mempertimbangkan 
unsur-unsur lain di dalam bauran pemasaran. Strategi distribusi 
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dapat mempengaruhi pengalokasian sumber daya promosi. 
Dalam mengevaluasi hasil mencakup upaya apakah tujuan dan 
aktivitas promosi telah tercapai, dan biasanya melalui riset 
pemasaran. (Boyd, 2000: 73) 
Bauran komunikasi pemasaran merupakan paduan spesifik 
iklan, promosi penjualan, hubungan masyarakat dan sarana 
pemasaran langsung yang digunakan lembaga untuk 
mengomunikasikan nilai pelanggan secara persuasif dan 
membangun hubungan pelanggan. Definisi lima saran promosi 
utama adalah sebagai berikut : 
1. Periklanan. Semua bentuk terbayar presentasi nonpribadi 
dan promosi ide, barang atau jasa sponsor tertentu. 
2. Promosi penjualan. Insentif jangka pendek untuk 
mendorong pembelian atau penjualan produk atau jasa. 
3. Penjualan personal. Presentasi pribadi oleh lembaga dengan 
tujuan membangun komunikasi dengan konsumen atau 
sasaran. 
4. Pemasaran langsung. Hubungan langsung dengan 
konsumen individual yang ditargetkan secara cermat untuk 
memperoleh respons segera dan membangun hubungan 
pelanggan yang langgeng seperti penggunaan internet, surat 
langsung, telepon, e-mail, dan sarana lain untuk 
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berkomunikasi secara langsung dengan konsumen tertentu. 
(Philip Kotler, 2008: 117) 
Menurut Alma (2004) dalam David Wijaya, pada 
hakikatnya promosi adalah bentuk komunikasi pemasaran yang 
merupakan aktivitas pemasaran untuk menyebarkan infromasi, 
memengaruhi, membujuk dan atau mengingatkan pasar sasaran 
akan organisasi dan produknya agar bersedia menerima, membeli 
dan setia pada produk yang ditawarkan organisasi yang 
bersangkutan. Selain itu promosi juga memiliki arti (Saladin dan 
Oesman, 2002) sebagai komunikasi informasi antara penjual dan 
pembeli yang bertujuan untuk mengubah sikap dan tingkah laku 
pembeli, yang tadinya tidak mengenal lalu mengenal sehingga 
menjadi pembeli dan tetap mengingat produk itu  
Bauran promosi menurut Stanton (2002) merupakan 
perpaduan strategi yang paling baik dari variable-variabel 
periklanan, penjualan pribadi, serta alat promosi lainnya yang 
seluruhnya direncanakan untuk mencapai tujuan program 
penjualan. 
Menurut American Marketing Associatin (1960) dalam 
David Wijaya. variabel-variabel bauran promosi memiliki empat 
kelompok yaitu sebagai berikut: 
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1) Periklanan (advertising), yaitu bentuk presentasi dan promosi 
bukan pribadi tentang ide, produk dan jasa yang dibayar oleh 
sponsor tertentu. 
2) Penjualan pribadi (personal selling), yaitu presentasi lisan 
dalam bentuk percakapan dengan satu orang calon pembeli atau 
lebih yang diajukan untuk menciptakan penjualan. 
3) Publisitas (publicity), yaitu upaya menimbulkan permintaan 
bukan secara pribadi untuk produk, jasa atau ide dengan 
menggunakan berita komersial di media massa dan sponsor 
yang tidak dibebankan sejumlah pembayaran secara langsung. 
4) Promosi penjualan (sales promotion), yaitu aktivitas penjualan 
selain penjualan pribadi, periklanan dan publisitas yang 
mendorong pembelian konsumen dan efektivitas retail dalam 
bentuk peragaan, pertunjukkan, pameran, demonstrasi dan 
sebagainya (David Wijaya, 2016: 134-136). 
Proses promosi sekolah ada beberapa cara, diantaranya 
sebagai berikut: (1) Memasang iklan baris di koran. (2) 
Mendatangi langsung konsumen yang potensial. (3) 
Berpromosi lewat surat (direct mail). (4) Menjadi pembicara di 
seminar. (5) Membangun citra lembaga dengan kop surat yang 
menarik. (6) Menerbitkan bulletin yang berkaitan dengan usaha 
yang dimiliki. (6) Mencetak kalender dan membagikannya 
sebagai souvenir. (7) Memasang iklan di media cetak 
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mingguan atau bulanan seperti majalah, bulletin, atau tabloid. 
(8) Memasang profil lembaga di koran dan majalah yang biasa 
di baca calon konsumen. (9) Menyebarkan brosur kepada 
masyarakat sekitar.  
(Http://File.Upi.Edu/Direktori/Fip/Jur._Administrasi_Pendi
dikan/196210011991021-Yoyon_Bahtiar_Irianto/Modul-5-
Pemasaran_Pendidikan.Pdf) 
 
Menurut Lauterborn (1990) dalam David Wijaya, bauran 
jasa pendidikan  mengaitkan konsep 4P dengan menambah konsep 
4C yaitu customer solution (jalan keluar terhadap masalah 
pelanggan), cost to customer (biaya yang dikenakan kepada 
pelanggan), convenience (menyenangkan dan nyaman untuk 
memperoleh produk dan communication (komunikasi organisasi 
kepada pelanggan)  
1) customer solution (jalan keluar terhadap masalah pelanggan), 
sudut pandang konsumen, produk adalah jalan keluar masalah 
konsumen berupa perasaan kekurangan terhadap sesuatu. 
2) cost to customer (biaya yang dikenakan kepada pelanggan), 
bagi konsumen, harga adalah biaya yang harus dikeluarkan 
untuk mendapatkan produk. 
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3) convenience (menyenangkan dan nyaman untuk memperoleh 
produk. tempat adalah kenyamanan atau kemudahan untuk 
memperoleh produk. 
4) communication (komunikasi organisasi kepada pelanggan), 
promosi adalah komunikasi antara produsen dan konsumen 
(David Wijaya, 2016: 68-69) 
  Disamping 4P menurut McCarthy (1960), James dan 
Phillips (1995) dalam Imam Machali menambahkan 3P dalam 
pemasaran jasa, yaitu 1. people (orang), 2. physical evidence (bukti 
fisik) dan 3. process (proses). 
1) People (orang) dalam konteks pendidikan adalah orang-orang 
yang terlibat dalam proses penyamaian jasa pendidikan seperti 
tata usaha, kepala sekolah, guru dan karyawan. Sumber daya 
pendidik dan kependidikan ini sangat penting bahkan menjadi 
ujung tombak dalam proses pemberian layanan pendidikan 
kepada para siswa dalam lembaga madrasah.. 
2) Physical evidence (bukti fisik), lingkungan fisik tempat jasa 
diciptakan dan langsung berinteraksi dengan konsumennya.  
Terdapat dua macam bukti fisik yakni, pertama merupakan 
keputusan-keputusan yang dibuat oleh pemberi jasa mengenai 
desain dan tata letak gedung seperti desain kelas, gedung 
sekolah, perpustakaan, lapangan olahraga dan lain-lain. Kedua, 
bukti pendukung merupakan nilai tambah yang bila berdiri 
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sendiri tidak akan berdiri sendiri dan memiliki peran yang 
sangat penting dalam proses jasa seperti raport, catatan siswa 
dan lain-lain. 
3) Process (proses) prosedur atau mekanisme dalam rangkaian 
aktivitas untuk menyampaikan jasa dari produsen ke 
konsumen. Dalam konteks jasa pendidikan proses adalah 
proses pendidikan yang mendukung terselanggaranya proses 
kegiatan belajar mengajar guna terbentuknya produk/lulusan 
yang diinginkan (Imam Machali, 2015: 408-412). 
 
Strategi pemasaran mengenai 4P dan 4C yang dilakukan 
oleh suatu lembaga adalah dengan cara melakukan penyebaran 
pemasaran atau lebih sering dikenal dengan istilah bauran 
pemasaran. Bauran pemasaran didefinisikan sebagai suatu strategi 
yang dilakukan oleh suatu perusahaan yang dapat meliputi 
penetapan master plan dan mengetahui serta menghasilkan 
pelayanan produk yang memuaskan pada suatu segmen pasar 
tertentu dimana segmen pasar tersebut telah dijadikan pasar sasaran 
untuk produk yang telah diluncurkan guna menarik konsumen 
melakukan pembelian. 
Bauran promosi suatu perusahaan (lembaga) mencakup 
semua bentuk komunikasi yang dapat atau sedang digunakan untuk 
mempengaruhi berbagai elemen dalam sistem pasar (konsumen 
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atau pemakai akhir, distributor dan pelanggan). Bauran promosi 
dapat dibagai menjadi empat macam, publikasi, periklanan, 
promosi penjualan dan penjualan perorangan (tatap muka) 
(Michael T. Wilson, 1992: 63) 
Dalam melakukan dan merencanakan strategi pemasaran, 
beberapa perusahaan telah menggunakan berbagai cara yang 
kemudian dikombinasikan menjadi satu, untuk jenis strategi 
pemasaran ini lebih akrab dikenal dengan istilah bauran 
pemasaran. Bauran pemasaran juga dapat didefinisikan sebagai 
perpaduan berbagai strategi yang berupa kegiatan atau faktor 
penting yang merupakan hal yang menjadi inti dari strategi  
pemasaran itu sendiri (Agus Hermawan, 2012: 35) 
 
Sedangkan menurut Muhammad Munadi pemasara jasa 
pendidikan, terdapat delapan elemen marketing jasa pendidikan, 
seperti: 
1) Product (produk), produk pendidikan merupakan segala 
sesuatu yang dapat ditawarkan kepada masyarakat yang 
bertujuan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya, 
seperti keunggulan alumni yang mampu menerapkan tata tertib 
dimasyarakat. 
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Lockhart (2005: 21) dalam David Wijaya 
mengelompokkan bauran produk jasa pendidikan menjadi 
beberapa, yaitu sebagai berikut: 
a) Siswa, siswa merupakan produk jasa pendidikan yang 
terlihat secara fisik. Sekolah unggul memiliki karakteristik 
siswa yang mampu memenuhi atau melebihi standar 
pendidikan, yaitu sebagai berikut : 
(1) Sekolah memiliki tingkat keberhasilan pembelajaran 
yang tinggi. 
(2) Sekolah memiliki tingkat prestasi belajar yang 
menonjol. 
(3) Siswa memiliki kesadaran terhadap kewarganegaraan 
dan masyarakat.  
(4) Siswa lulus dengan kemampuan sebagai anggota 
masyarakat yang produktif. 
(5) Siswa menjadi alumni yang dapat berkontribusi bagi 
masyarakat.  
(6) Sekolah memiliki nilai ujian yang tinggi. 
(7) Sekolah memiliki angka kemangkiran siswa 
(pembolosan siswa dan sekolah) yang rendah. 
(8) Sekolah memiliki angka putus sekolah (dropout rates) 
di bawah rata-rata. 
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b) Kurikulum, kurikulum yang bagus sebagai produk jasa 
pendidikan memiliki karakteristik sebagai berikut: 
(1) Kurikulum yang tepat, khusus, luas dan inovatif. 
(2) Kurikulum yang dapat memenuhi kebutuhan siswa 
(misalnya kurikulum dwibahasa, kurikulum persiapan 
memasuki jenjang pendidikan yang lebih tinggi dan 
kurikulum kejuruan). 
(3) Kurikulum yang dapat mengembangkan suatu program 
belajar mengajar baru atau memperbaiki kurikulum 
yang ada. 
(4) Kurikulum baru yang dapat digunakan sepenuhnya 
oleh guru. 
c) Aktivitas ekstrakurikuler, pemasar jasa pendidikan harus 
mengelola program ekstrakurikuler dengan baik sehingga 
dapat menyediakan peluang keberhasilan siswa di sekolah 
(David Wijaya, 2016: 107). 
 
2) Process (proses), proses pendidikan yang meliputi segala 
kegiatan yang mendukung terselenggarakannya proses kegiatan 
belajar mengajar guna terbentuknya produk/lulusan yang 
diinginkan. Hal-hal yang harus diperhatikan dalam proses 
pendidikan madrasah adalah mencakup standar isi, standar 
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proses, standar pengelolaan (perencanaan, pelaksanaan, 
pengawasan) dan standar penilaian pendidikan. 
3) Pricing (harga), stratgei penetuan harga sangat signifikan 
dalam pemberian value kepada konsumen dan mempengaruhi 
produk, serta keputusan konsumen untuk membeli. 
4) Place (tempat), cara penyampaian jasa kepada konsumen dan 
dimana lokasi yang strategis, tempat ini adalah letak lokasi dan 
lingkungan madrasah (lembaga). 
5) Promotion (promosi), promosi merupakan suatu bentuk 
komunikasi pemasaran yaitu aktifitas pemasaran yang berusaha 
menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk. 
Promosi yang dapat dilakukan oleh madrasah adalah periklanan 
(advertising) seperti iklan di radio, TV, publisitas (pembuatan 
brosur, buletin, selebaran, baliho, penjualan personal atau 
kontak langsung dengan calon siswa, melakukan kegiatan 
hubungan masyarakat dan promosi penjualan). 
Lovelock (2002) dalam David Wijaya, mengklasifikasikan 
bauran promosi jasa pendidikan menjadi enam kelompok, yaitu 
sebagai berikut: 
(a) Komunikasi pribadi (personal communication), yaitu 
komunikasi secara langsung antara pemasar jasa pendidikan 
dan pelanggan jasa pendidikan yang melibatkan dialog dua 
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arah, seperti percakapan tatap muka maupun komunikasi dari 
mulut ke mulut (word of mouth) pemasaran jasa pendidikan. 
(b) Periklanan (advertising), yaitu bentuk-bentuk komunikasi 
bukan pribadi yang dilakukan pemasar jasa pendidikan dengan 
tujuan menginformasikan, mengedukasi atau membujuk 
khalayak pasar sasaran jasa pendidikan, antara lain siaran radio 
(broadcast), materi tercetak (print), internet, papan 
reklame(outdoor advertising) dan surat langsung (direct mail). 
(c) Promosi penjualan (sales promotion), yaitu bentuk insentif 
jangka pendek yang ditawarkan kepada pelanggan jasa 
pendidikan dan perantara jasa pendidikan untuk merangsang 
pembelian produk jasa pendidikan seperti pengambilan sampel 
produk jasa pendidikan, potongan hahrga produk jasa 
pendidikan. 
(d) Publisitas (publicity) atau hubungan masyarakat, yaitu upaya 
yang dilakukan pemasar jasa pendidikan untuk memicu minat 
positif terhadap sekolah dan produk jasa pendidikan melalui 
penyebaran berita baru, menyelenggarakan peristiwa istimewa 
yang dilakukan di sekolah. 
(e) Materi intruksional (instructional materials), yaitu materi 
promosi untuk mempromsikan produk jasa pendidikan yang 
baru atau atribut produk jasa pendidikan jika pelanggan jasa 
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pendidikan tidak memahami produk jasa pendidikan yang 
meliputi situs sekolah, brosur sekolah dan perangkat lunak. 
(f) Desain organisasi (corporate design), yaitu aplikasi warna, 
symbol dan kop surat yang berbeda-beda sehingga memberikan 
kemudahan bagi sekolah untuk mengakui identitasnya yang 
meliputi papan merk sekolah, dekorasi bagian dalam (interior 
décor) sekolah, alat tulis dan seragam. 
Desain promosi jasa pendidikan, agar mampu 
berkomunikasi secara efektif, pemasar jasa pendidikan perlu 
memahami unsur-unsur dasar dari komunikasi pemasaran jasa 
pendidikan secara efektif.  
6) People (sumber daya manusia), sumber daya manusia yang 
dimiliki oleh sebuah madrasah yang terlibat dalam proses 
penyampaian jasa kepada siswa seperti kepala sekolah, guru 
dan karyawan. 
7) Customer Service, aktivitas untuk memberikan kegunaan waktu 
dan tempat termasuk pelayanan pra-transaksi, transaksi dan 
pasca transaksi, kesemuanya diberikan kepada konsumen untuk 
mencapai kepuasan. 
8) Physical Evidence (bukti fisik), ini merupakan sarana dan 
prasarana yang mendukung proses penyampaian jasa 
pendidikan sehingga akan membantu tercapainya janji lembaga 
kepada pelangannya (Muhammad Munadi, 2011: 75).  
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e. Sistem Informasi Marketing 
Untuk mencapai kontrol yang baik, sekolah membutuhkan 
informasi-informasi yang akurat dan memadai. Kotler & 
Andreasen memberikan empat sistem untuk informasi pemasaran 
organisasi, keempat sistem tersebut adalah  
1) Internal record system, sistem ini meliputi keseluruhan 
informasi yang berkaitan dengan jumlah siswa pendaftar, biaya 
pemasaran dan lain sebagainya. 
2) Marketing intelligence system, meliputi serangkaian sumber 
dan prosedur yang menyediakan informasi tentang 
perkembangan yang terjadi di masyarakat yang berkaitan 
dengan kebutuha masyarakat inteligen pemasaran dengan 
memperbaiki kualitas “inteligen pemasaran” dengan 
memotivasi kepala sekoah atau bagian pengembang lembaga 
untuk menemukan variabel  lingkungan pemasaran yang sesuai 
dengan sekolah yang dipimpinnya 
3) Marketing research system, terdiri atas desain sistematis 
pengumpulan, analisis dan pelaporan data , penemuan masalah 
spesifik 
4) Analytical marketing system, terdiri atas dua perangkat 
pemasaran dan permasalahan pemasaran (Mohammad Mustari, 
2014:107). 
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2. Pendidikan Anak Usia Dini 
a. Pengertian Anak Usia Dini 
Sesuai dengan pasal 28 Undang-Undang Sistem Pendidikan 
Nasional No. 20/2003 ayat 1, yang termasuk anak usia dini adalah 
anak yang masuk dalam rentang usia 0-6 tahun. Sementara itu, 
menurut kajian rumpun ilmu PAUD dan penyelenggaraannya di 
beberapa Negara, PAUD dilaksanakan sejak usia 0-8 tahun. 
Sehingga Taman Kanak-Kanak (TK) merupakan bagian dari 
lingkup PAUD tersebut (Maimunah Hasan, 2012: 13). 
J. Black (1995), usia dini dimulai sejak anak masih dalam 
kandungan atau sebelum dilahirkan sampai dengan usia 6 tahun. 
Ketika masih dalam kandungan, otak anak sebagai pusat 
kecerdasan, mengalami perkembangan yang sangat pesat. Setelah 
anak lahir, sel-sel otak sebagian mengalami eleminasi, sementara 
yang lain membentuk jaringan yang kompleks. 
Menurut Suryani (2007), usia dini adalah fase yang dimulai 
dari usia 0 tahun sampai anak berusia sekitar 6 tahun. Hal yang 
sama dikemukakan oleh Direktorat Pendidikan Anak Usia Dini 
(PAUD, 2004), bahwa usia dini otak anak mengalami 
perkembangan sekitar 80% dari total proses perkembangan. Lebih 
tepatnya, perkembangan otak dimulai pada bulan ke empat anak 
dalam kandungan (Agus Wibowo, 2013: 25). 
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Pendidikan Anak Usia Dini adalah jenjang pendidikan 
sebelum jenjang pendidikan dasar yang merupakan suatu upaya 
pembinaan yang ditujukan bagi anak sejak lahir sampai dengan 
usia enam tahun yang dilakukan melalui pemberian rangsangan 
pendidikan untuk membantu pertumbuhan dan perkembangan 
jasmani dan rohani agar anak memilliki kesiapan dalam memasuki 
pendidikan lebih lanjut, yang diselenggarakan pada jalur formal, 
nonformal dan informal (Maimunah Hasan, 2012: 15). 
 
b. Tujuan Pendidikan Anak Usia Dini 
Ada dua tujuan diselenggarakan pendidikan anak usia dini, 
yaitu sebagai berikut: 
1) Membentuk anak Indonesia yang berkualitas, yaitu anak yang 
tumbuh dan berkembang sesuai dengan tingkat 
perkembangannya, sehingga memiliki kesiapan yang optimal di 
dalam memasuki pendidikan dasar serta mengarungi kehidupan 
dimasa dewasa. 
2) Membantu menyiapkan anak mencapai kesiapan belajar 
(akademik) di sekolah (Maimunah Hasan, 2012: 17). 
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c. Fase Perkembangan Anak Usia Dini 
Menurut Leonardy Harmainy (2011) pendidikan karakter 
itu sebaiknya dimulai sejak anak dalam fase usia dini. Usia dini, 
lanjut Leonardy, terbukti sangat menentukan kemampuan anak 
dalam mengembangkan potensinya. Pada uraian sebelumnya telah 
disebutkan bahwa sekitar 50% variabilitas kecerdasan orang 
dewasa sudah terjadi ketika anak berusia empat tahun atau masa-
masa golden age.  
Buku Pendidikan Karakter : Strategi Membangun Bangsa 
Berperadaban (2012), di dalamnya penulis telah menguraikan 
secara ringkas fase-fase perkembangan anak, khususnya 
perkembangan moral. Menurut Elisabeth Hurlock, anak akan 
mengalami perkembangan moral susila dalam dua fase, yaitu: 
1) Perkembangan tingkah laku susila yang dipilih oleh anak dalam 
suasana khusus. Dalam hal ini, anak dapat belajar melalui 
kebiasaan dan dibiasakan melalui reaksi khusus yang benar 
dalam situasi yang khas pula. Pada fase ini anak senantiasa 
belajar menyesuaiakan diri dengan tingkah laku di lingkungan 
keluarganya. Kemudian setelah masuk sekolah, ia 
menyesuaiakan dirinya dengan lingkungan sekolah, serta dengan 
kawan sepermainan. 
2) Perkembangan pengertian kesusilaan, tingkat perkembangan ini 
sejalan dengan perkembangan kecerdasan anak, perkembangan 
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sosial, emosi serta sistem nilai-nilai dari lingkungan peradaban 
dimasa ia hidup (Agus Wibowo, 2013: 25-28). 
 
d. Ruang Lingkup Pendidikan Anak Usia Dini  
1) Infant (0-1 tahun) 
2) Toddler (2-3 tahun) 
3) Preschoolkindergarten children (3-6 tahun) 
4) Early primary school (6-8 tahun) 
 
e. Satuan Penyelenggara Pendidikan Anak Usia Dini 
1) Taman Kanak-kanak (TK) 
2) Raudhatul Athfal (RA) 
3) Bustanul Athfal (BA) 
4) Kelompok Bermain (KB) 
5) Taman penitipan Anak (TPA) 
6) Sekolah Dasar Kelas Awal (kelas 1, 2, 3) 
7) Bina Keluarga Balita 
8) Pos Pelayanan Terpadu (Posyandu) 
9) Keluarga 
10) Lingkungan 
(Maimunah Hasan, 2012: 18) 
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B. Kajian Hasil Penelitian Yang Relevan 
Dalam sebuah penelitian dari Maskub Abrori yang berjudul 
Strategi Pemasaran Lembaga Pendidikan Untuk Meningkatkan Jumlah 
Peserta Didik di PG/TK Samarinda. Hasil penelitian itu menyatakan 
bahwa dalam proses pemasaran PG/TK Samarinda melibatkan semua 
karyawan di TK Samarinda tersebut, hal ini bertujuan agar karyawan 
bertanggungjawab terhadap tugas yang telah dibebankan dalam proses 
pemasaran. Untuk proses pemasaran dan promosi dilakukan dalam jangka 
panjang dan tahunan agar masyarakat luar benar-benar mengetahui 
program-program unggulan yang ada di PG/TK Samarinda, sehingga 
kepala sekolah memberi pengarahan kepada para guru yang melakukan 
promosi atau penawaran mengenai PG/TK Samarinda seperti memberi 
motivasi dan semangat kepada para guru yang memasarkan, pemberian 
perintah secara baik dari kepala sekolah kepada karyawan dan harus ada 
koordinasi antara kepala sekolah dengan karyawan. Adapun proses 
pemasaran melalui spanduk, dari mulut ke mulut, pembagian brosur 
sehingga masyarakat luar tertarik akan PG/TK Samarinda. Dalam 
pemasaran lembaga tersebut melibatkan sumber daya manusia yaitu guru 
dengan lulusan S1, pelayanan yang ramah dan baik terhadap perserta didik 
dan wali murid, biaya sekolah yang tidak begitu mahal sehingga dapat 
menarik masyarakat kalangan bawah, pengembangan kurikulum yang 
cukup baik serta sarana prasarana yang memadai dan nyaman digunakan 
peserta didik. 
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Dalam sebuah penelitian dari  Afidatun Khasanah yang berjudul 
“Pemasaran Jasa Pendidikan sebagai Strategi Peningkatan Mutu di SD 
Alam Baturaden”, dapat diambil kesimpulan bahwa SD Alam Baturaden 
dalam memasarkan lembaga pendidikannya menggunakan konsep below 
the line. Sistem pemasaran below the line memasarkan jasa pendidian 
melalui kegiatan-kegiatan yang mendeskripsikan serta menunjukan 
prestasi dan kemampuan yang dimiliki oleh sekolah tersebut seperti 
melalui kegiatan kemasyarakatan, pentas musik di berbagai kegiatan, 
seminar pendidikan, mengadakan kegiatan inklusi maupun mengisi  
seminar inklusi, mengikutsertakan peserta didik ke dalam berbagai 
perlombaan, mengadakan kegiatan outbound bagi masyarakat umum di 
lokasi sekolah. 
Adapun Sistem yang diambil oleh SD Alam Baturraden dalam 
mempromosikan jasa pendidikan tidak serta merta dirasakan hasilnya 
seketika, tetapi melalui tahap yang pasti dan juga unjuk kualitas diri. Hal 
ini karena memang prinsip dari sekolah tersebut adalah sekolah “butik”. 
Sekolah butik di sini bukanlah sekolah dengan pembiayaan selangit yang 
diperuntukkan bagi kalangan menengah keatas, melainkan sekolah yang 
diminati oleh orang-orang yang memiliki kualitas pendidikan yang baik 
yang menyadari pentingnya pendidikan bagi anak. 
Sebuah penelitian dari Rohmitriasih yang berjudul “Strategi 
Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Loyalitas Pelanggan”, 
dapat ditarik kesimpulan bahwa dalam implementasi ini dilakukan dengan 
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memberikan pelayanan prima, hubungan baik sekolah dan pelanggan jasa 
pendidikan serta publikasi pembelajaran unik sekolah yakni berbasis 
modul dengan mengacu pada kurikulum cambridge. Untuk mengetahui 
keberhasilan perencanaan strategi pada implementasinya, SD 
Laboratorium UM melakukan evaluasi strategi pemasaran jasa pendidikan 
dalam meningkatkan loyalitas pelanggan. Evaluasi dilakukan oleh semua 
warga sekolah yang dibina dan dimonitoring oleh Kepala Sekolah, Waka-
waka serta bimbingan pihak P2LP (Pusat Pengembangan Laboratorium 
UM). Pada implementasi strategi pemasaran jasa, tentu terdapat masalah 
dan kesenjangan. Masalah yang ada berupa masalah internal sedangkan 
dalam pemecahannya, SD Laboratorium UM melakukan perbaikan dan 
evaluasi. Pemecahan masalah strategi pemasaran jasa pendidikan dalam 
meningkatkan loyalitas pelanggan dibina oleh P2LP yang juga dilakukan 
pembenahan melalui pelayanan maksimal dan hubungan pelanggan serta 
pengoptimalan sumber daya manusia maupun non manusia yang ada. 
Dalam skripsi ini, terdapat persamaan dan perbedaan dengan ketiga 
penelitian sebelumnya. Kesamaannya adalah sama-sama membahas 
mengenai pemasaran jasa pendidikan. Namun penelitian dari Maskub 
Abrori fokus terhadap Pemasaran Lembaga Pendidikan Untuk 
Meningkatkan Jumlah Peserta Didik sehingga kepala sekolah di lembaga 
tersebut memberi tugas kepada guru dan karyawan dalam jangka Panjang 
untuk proses pemasaran lembaga. Penelitian dari Afidatun Khasanah 
(mahasiswi UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta) yang berjudul “Pemasaran 
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Jasa Pendidikan sebagai Strategi Peningkatan Mutu di SD Alam 
Baturaden”, dapat diambil kesimpulan bahwa SD Alam Baturaden dalam 
memasarkan lembaga pendidikannya menggunakan konsep below the line 
dengan menunjukan prestasi dan kemampuan yang dimiliki oleh sekolah 
tersebut seperti melalui kegiatan kemasyarakatan, pentas musik di 
berbagai kegiatan, seminar pendidikan, mengadakan kegiatan inklusi 
maupun mengisi  seminar inklusi, mengikutsertakan peserta didik ke 
dalam berbagai perlombaan, mengadakan kegiatan outbound bagi 
masyarakat umum di lokasi sekolah. Sedangkan penelitian dari 
Rohmitriasih membahas mengenai Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan 
dalam Meningkatkan Loyalitas Pelanggan. 
Sedangkan untuk penelitian kali ini fokus terhadap Implementasi 
Marketing Pendidikan pada Produk Jasa dan Promosi di Taman Kanak-
Kanak (TK) sehingga penelitian ini berbeda dengan penelitian-penelitian 
sebelumnya serta layak untuk dikaji dan dilanjutkan. 
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C. Kerangka Berfikir 
Pemasaran merupakan aktivitas yang sangat penting bagi 
kelangsungan hidup sebuah perusahaan. Dalam perkembangannya disiplin 
ilmu ini memiliki peranan yang besar dalam membentuk pola persaingan, 
orientasi bisnis, bahkan cara-cara sebuah bisnis dijalankan dalam sebuah 
industri.  
Berkembang sejak munculnya revolusi industry diawal abad 19, 
dimana bisnis yang pada awalnya berciri merkantilis (perdagangan) 
berubah menjadi kapitalis. Pemasaran tumbuh karena perusahaan 
memerlukan pengelolaan terhadap modal dan melihat perilaku pasar. Dari 
yang semula berorientasi pada produk hingga kini berkembang dan 
memunculkan pemahaman baru yang dimaksudkan untuk menjawab 
perkembangan zaman. Praktik pemasaran terus berkembang dan 
menyesuaikan diri dengan situasi perkembangan zaman (Hermawan 
Kartajaya, 2010:148). 
Lembaga yang sudah mulai mengenal bahwa pemasaran 
merupakan faktor penting untuk mencapai sukses usahanya, akan 
mengetahui adanya cara dan falsafah baru yang terlibat di dalamnya. Cara 
dan falsafah baru ini disebut konsep pemasaran (marketing concept). 
Sebagai falsafah bisnis, konsep marketing bertujuan memberikan kepuasan 
terhadap keinginan dan kebutuhan konsumen, atau berorientasi pada 
konsumen. 
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Dalam hal ini penerapan marketing di lembaga pendidikan sangat 
penting untuk memperkenalkan lembaga kepada masyarakat luas, terlebih 
apabila suatu lembaga berada di tempat yang banyak persaingan 
lembanga-lembaga pendidikan lainnya. Penerapan marketing bertujuan 
untuk memperkenalkan lembaga kepada masyarakat agar masyarakat bisa 
mengetahui akan kegiatan yang ada di dalam lembaga dan mempunyai 
daya tarik tersendiri di lembaga tersebut. Sehingga para guru maupun staff 
sekolah menerapkan suatu proses dalam hal pemasaran lembaga agar 
masyarakat tertarik. Salah satu tujuan kepala sekolah menerapkan proses 
tersebut agar lembaga diminati banyak masyarakat sehingga banyak 
masyarakat yang mensekolahkan anaknya di lembaga tersebut.  
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BAB III 
METODOLOGI PENELITIAN 
 
A. Jenis Penelitian 
Dalam penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif. 
Adapun yang dimaksud dengan penelitian deskriptif yaitu Prosedur 
penelitian dengan mengumpulkan data berupa kata-kata, gambar, dan 
bukan angka-angka (Moleong, 2004: 3). 
Metode penelitian kualitatif adalah metode (jalan) penelitian yang 
sistematis yang digunakan untuk mengkaji atau meneliti suatu objek pada 
latar alamiah tanpa ada manipulasi didalamnya dan tanpa ada pengujian 
hipotesis, dengan metode-metode yang alamiah ketika hasil penelitian 
yang diharapkan bukanlah generalisasi berdasarkan ukuran-ukuran 
kuantitas, namun makna (segi kualitas) dari fenomena yang diamati (Andi 
Prastowo, 2014:24).  
Penelitian kualitatif adalah penelitian yang bermaksud untuk 
memahami fenomena tentang apa yang dialami oleh subyek penelitian 
misalnya perilaku persepsi, motivasi, tindakan secara holistic dan dengan 
cara deskripsi dalam bentuk kata-kata dan bahasa pada suatu konteks 
khusus yang alamiah dan dengan memanfaatkan berbagai metode alamiah 
(Lexy. J. Moleong, 2007: 6) 
Tujuan dari penelitian deskriptif adalah untuk menjelaskan aspek 
yang relevan dengan fenomena yang diamati atau masalah yang ada dalam 
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hal implementasi marketing pendidikan pada produk jasa dan promosi di 
lembaga tersebut. 
B. Setting Penelitian 
1. Tempat Penelitian 
Tempat penelitian ini dilaksanakan di TK Aisyiyah Ganten, 
Kerjo, Karanganyar. Adapun pertimbangan yang mendorong peneliti 
untuk melakukan penelitian di lokasi tersebut dikarenakan kepala 
sekolah berhasil dalam menerapkan menerapkan strategi pemasaran 
lembaga dijalankan dan menarik perhatian masyarakat sehingga 
banyak orangtua yang mendaftarkan anaknya ke lembaga tersebut. 
2. Waktu Penelitian 
Adapun waktu yang dipergunakan pada penelitian ini adalah Oktober 
2017-April 2018.  
Tabel 3.1 Kegiatan penelitian 
 
Kegiatan 
Bulan 
Okt Nov Des Jan Feb Maret  April 
Pengajuan Judul        
Observasi Awal        
Penyusunan Proposal        
Revisi Proposal        
Persiapan Penelitian        
Analisis Data        
Penyelesaian Lap        
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C. Subyek Dan Informan Penelitian 
Dalam penelitian ini yang menjadi subyek penelitian yaitu Kepala 
Sekolah TK Aisyiyah Ganten, Kerjo, Karanganyar. Sedangkan yang 
menjadi informan dalam penelitian ini adalah guru-guru, wali murid serta 
masyarakat sekitar. 
D. Teknik Pengumpulan Data 
Data merupakan suatu hal yang sangat penting dalam suatu 
penelitian. Menurut Poham dalam Andi Prastowo (2014:208), teknik 
pengumpulan data adalah cara yang dipakai untuk mengumpulkan 
informasi atau fakta-fakta di lapangan. Pengumpulan data dimaksudkan 
untuk memperoleh data atau keterangan yang benar dan dapat dipercaya 
dalam suatu penelitian. Adapaun teknik yang dapat digunakan dalam 
pengumpulan data yaitu: 
1. Wawancara 
Wawancara ini dilakukan secara akrab, luwes dan kekeluargaan 
dengan pertanyaan bersifat terbuka sehingga diharapkan peneliti 
mendapatkan banyak informasi. Tujuan dari wawancara tersebut adalah 
untuk memperoleh data atau informasi tentang implementasi marketing 
pendidikan pada produk jasa dan promosi di TK Aisyiyah Ganten, Kerjo, 
Karanganyar pada tahun 2017/2018 meliputi proses pemasaran lembaga 
pendidikan sehingga menarik masyarakat luas. 
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2. Observasi. 
Pengamatan ini dilakukan guna mengamati secara dekat 
dengan mengamati secara langsung apa yang diteliti. Pada teknik ini 
peneliti melakukan pengamatan tentang marketing pendidikan seperti 
proses pemasaran suatu lembaga di TK Aisyiyah Ganten, Kerjo, 
Karanganyar.. 
Pengamatan dapat dilakukan dengan dua acara yaitu 
pengamatan langsung yang berarti pengamatan yang dilakukan 
terhadap objek tempat kejadian, serta pengamatan tidak langsung yang 
berarti dilakukan tidak pada saat berlangsungnya peristiwa, 
pengamatan ini dilakukan melalui sumber lain. 
Tujuan dari observasi ini adalah untuk melihat langsung 
tentang pelaksanaan kegiatan yang berkaitan dengan implementasi 
marketing pendidikan pada produk jasa dan promosi di TK Aisyiyah 
Ganten, Kerjo, Karanganyar pada tahun 2017/2018 
 
3. Dokumentasi 
Adapun dokumentasi dari penelitian ini berupa foto-foto 
kegiatan siswa TK Aisyiyah Ganten (produk) ketika melaksanakan 
kegiatan, brosur TK Aisyiyah Ganten, Visi Misi TK Aisyiyah Ganten.  
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E. Teknik Keabsahan Data 
Untuk menetapkan keabsahan data dalam suatu penelitian 
diperlukan teknik pemeriksaan pelaksanaan atas sejumlah teknik tertentu. 
Adapun teknik yang digunakan dalam menentukan keabsahan data yakni 
teknik triangulasi. Dalam penelitin ini model triangulasi yang digunakan 
yaitu triangulasi metode dan triangulasi sumber. Triangulasi metode 
adalah penggunaan beragam teknik pengungkapan data yang dilakukan 
kepada sumber data (Djam’an Satori dan Aan Komariah, 2014:171). 
Triangulasi metode ini digunakan untuk mengecek kebenaran subyek 
penelitian sehingga data yang didapatkan sesuai dengan fakta di lapangan. 
Menurut Andi Prastowo (2014:231), triangulasi sumber adalah 
teknik pengumpulan data ketika peneliti menggunakan teknik yang sama 
untuk mendapatkan data dari sumber yang sama. Triangulasi sumber ini 
digunakan untuk membandingkan apa yang dikatakan subyek dengan apa 
yang dikatakan oleh informan. Sehingga peneliti menggunakan triangulasi 
sumber dan metode. 
 
F. Teknik Analisis Data 
Setelah selesai menyusun teknik pengumpulan data, langkah 
selanjutnya dalam menyusun penelitian kualitatif adalah menentukan 
teknik analisis datanya. 
Analisis data kualitatif adalah upaya yang dilakukan dengan jalan 
bekerja dengan data, mengorganisasikan data, memilah-milahnya menjadi 
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satuan yang dapat dikelola, mensintesiskannya, mencari dan menemukan 
pola, menemukan apa yang penting dan apa yang dipelajari, dan 
memutuskan apa yang dapat diceritakan kepada orang lain (Bogdan dan 
Biklen dalam Djam’an Satori dan Aan Komariah, 2014:201).  
Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik 
analisis model interaktif yang terdiri dari tiga proses yaitu reduksi data, 
penyajian data dan penarikan kesimpulan atau verifikasi (Miles dan 
Huberman dalam Andi Prastowo, 2014:242). Ketiga teknik tersebut dapat 
dijabarkan secara singkat sebagai berikut: 
1. Reduksi data 
Reduksi data merupakan suatu proses pemilihan, pemusatan 
perhatian pada penyederhanaan, pengabstrakan, dan transformasi data 
“kasar” yang muncul dari catatan-catatan tertulis di lapangan.  Reduksi 
data ini berlangsung secara terus-menerus selama proyek yang 
berorientasi kualitatif berlangsung. Selama pengumpulan data berjalan, 
terjadilah tahapan reduksi selanjutnya (membuat ringkasan, metode, 
menelusur tema, membuat gugus-gugus, membuat partisipasi, dan 
menulis memo). Reduksi data ini bahkan berjalan hingga setelah 
penelitian di lapangan berakhir dan laporan akhir lengkap tersusun. 
Data yang diperoleh dari lapangan selanjutnya dianalisis dengan 
mereduksi data melalui proses pemilihan, pemusatan perhatian pada 
penyederhanaan, pengabstrakkan dan transformasi data yang muncul 
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dari catatan-catatan lapangan kemudian disusun secara sistematis 
sehingga mudah untuk dipahami. 
Data yang diperoleh dari lapangan jumlahnya cukup banyak, untuk 
itu maka perlu dicatat secara teliti dan rinci. Seperti telah 
dikemukakan, semakin lama peneliti ke lapangan , maka jumlah data 
akan semakin banyak, kompleks dan rumit. Untuk itu perlu segera 
dilakukan analisis data melalui reduksi data. Mereduksi data berarti 
merangkum, memilih hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya. 
Dengan demikian data yang telah direduksi akan memberikan 
gambaran yang lebih jelas, dan mempermudah peneliti untuk 
melakukan pengumpulan data selanjutnya, dan mencarinya bila 
diperlukan. Reduksi data dapat dibantu dengan peralatan elektronik 
seperti computer mini, dengan memberikan kode pada aspek-aspek 
tertentu. 
Dengan reduksi, maka peneliti merangkum, mengambil data yang 
pokok dan penting, membuat kategorisasi, berdasarkan huruf besar, 
huruf kecil dan anhka. Data yang tidak penting bisa disimbolkan 
seperti % , #, @. 
Dalam mereduksi data, setiap peneliti  akan dipandu oleh tujuan 
yang akan dicapai. Tujuan utama dari penelitian kualitatif adalah pada 
temuan. Oleh karena itu, kalau peneliti dalam melakukan penelitian, 
menemukan segala sesuatu yang dipandang asing, tidak dikenal, belum 
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memiliki pola, justru itulah yang harus dijadikan perhatian 
penelitidalam melakukan reduksi data. 
Reduksi data merupakan proses berfikir sensitif yang memerlukan 
kecerdasan dan keluasan dan kedalaman wawasan yang tinggi. Bagi 
peneliti yang masih baru, dalam melakukan reduksi data dapat 
didiskusikan pada teman atau orang lain yang dipandang ahli. Melalui 
diskuis tersebut maka wawasan peneliti akan berkembang, sehingga 
dapat mereduksi data-data yang memiliki nilai temuan dan 
pengembangan teori yang signifikan (Sugiyono, 2009: 247) 
2. Penyajian data 
Penyajian data merupakan sekumpulan informasi tersusun yang 
memberi kemungkinan adanya penarikan kesimpulan dan pengambilan 
tindakan. Dengan melihat penyajian-penyajian, maka akan 
memudahkan untuk memahami apa yang sedang terjadi dan apa yang 
harus dilakukan berdasarkan atas pemahaman yang didapat dari 
penyajian-penyajian tersebut. 
Dalam penyajian data dapat berbentuk matriks, grafik, jaringan, 
bagan, dan lain sebagainya. Penyajian data yang paling sering 
digunakan dalam penelitian kualitatif adalah dengan teks yang bersifat 
naratif. Dalam penelitian ini, penulis menyajikan data penelitian 
dengan teks yang bersifat naratif. 
 
 
53 
 
3. Penarikan kesimpulan 
Menurut Miles dan Huberman menjelaskan bahwa penarikan 
kesimpulan dimulai dengan mencari arti benda-benda, mencatat 
keteraturan, pola-pola, penjelasan, konfigurasi-konfigurasi yang 
mungkin, alur sebab-akibat dan proposisi.  
Penarikan kesimpulan dimulai sejak pengumpulan data dengan 
memahami apa arti dari berbagai hal tentang gejala-gejala yang 
ditemui dalam penelitian dengan mencari arti benda-benda, mencatat 
keteraturan, pola-pola, sebab-akibat, proposisi dan konfigurasi yang 
merupakan kesimpulan akhir dari hasil penelitian (Andi Prastowo, 
2014: 242-248).  
Kesimpulan awal yang dikemukakan masih bersifat sementara, 
dan akan berubah bila tidak ditemukan bukti-bukti yang kat yang 
mendukung pada tahap pengumpulan data berikutnya. Tetapi apabila 
kesimpulan yang dikemukakan pada tahap awal, didukung oleh bukti-
bukti valid dan konsisten saat peneliti kembali ke lapangan 
mengumpulkan data, maka kesimpulan yang dikemukakan merupakan 
kesimpulan yang kredibel (Sugiyono, 2009: 252). 
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Model analisis data interaktif dapat dilihat pada gambar 3.1 di bawah ini: 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
Model Analisis Data Interaktif menurut Miles dan Huberman dalam Sugiyono 
(2009: 247) 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN 
 
A. Fakta Temuan Penelitian 
1. Deskripsi Lokasi Penelitian 
a. Sejarah berdirinya TK Aisyiyah Ganten Kerjo Karanganyar 
Berdirinya TK Aisyiyah Ganten Kerjo Karanganyar diawali 
dari adanya rasa peduli terhadap lingkungan. Pada waktu itu, ibu-
ibu Aisyiyah ranting Ganten didukung oleh ibu-ibu Aisyiyah 
cabang Kerjo beserta para tokoh masyarakat dan umat Islam 
mempunyai niat mendirikan Taman Kanak-kanak Aisyiyah 
Ganten, maka pada tahun 1980 telah berdiri TK Aisyiyah Ganten 
yang langsung membangun gedung pada awalnya hanya satu 
gedung, dari tanah wakaf Ibu Suharti yang saat ini menjadi Kepala 
Sekolah di TK Aisyiyah Ganten. Dengan satu gedung yang 
digunakan untuk ruang guru beserta satu kelas, dengan seiringnya 
waktu dan semakin bertambahnya murid maka gedung TK 
Aisyiyah Ganten dibangun beberapa ruang, pada akhirnya 
membuat gedung lagi di sebelah utara masjid At-Taqwim pada 
tahun 2014. Kemudian gedung yang kedua sudah digunakan untuk 
kegiatan belajar mengajar, semakin bertambahnya siswa maka 
pihak lembaga mempunyai rencana untuk menjadikan gedung 2 
lantai. 
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b. Letak Geografis Dan Batas Wilayah 
Lokasi penelitian dilaksanakan di TK Aisyiyah Ganten, 
Kerjo, Karanganyar yang beralamat di  Geneng RT 05 RW 04 
Ganten, Kerjo, Karanganyar kode pos  55772 TK Aisyiyah Ganten 
Kerjo Karanganyar bersebelahan dengan masjid berada di utara 
masjid dan selatan masjid, karena TK Aisyiyah Ganten mempunyai 
2 gedung, berbatasan dengan dukuh Tengklik, disebelah barat 
berbatasan dengan dukuh Klumpit, disebelah selatan berbatasan 
dengan dukuh Babatan dan disebelah utara berbatasan dengan 
dukuh Sudangan. 
 
c. Visi, Misi dan Tujuan TK Aisyiyah Ganten Kerjo 
Karanganyar 
Berdasarkan hasil dokumentasi yang dilaksanakan oleh 
peneliti pada tanggal 18 April 2018, TK Aisyiyah Ganten Kerjo 
Karanganyar memiliki visi, misi dan tujuan tersendiri seperti 
halnya dengan sekolah-sekolah yang lain 
1) Visi 
Cerdas, Terampil, Kreatif dan Berakhlaqul karimah 
2) Misi 
a) Menanamkan anak didik untuk selalu giat belajar 
b)  Membekali anak didik dengan berbagai 
keterampilan 
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c) Melatih anak didik untuk mengembangkan 
kreatifitas 
d) Membekali anak didik untuk selalu melaksanakan 
ajaran agama dan menghargai serta menghormati 
 
3) Tujuan 
a) Terwujudnya anak didik yang cerdas sesuai tumbuh 
kembangnnya 
b) Terwujudnya anak didik yang terampil dan kreatif 
c) Terwujudnya anak didik yang mandiri dan 
bertanggung jawab 
d) Terwujudnya anak didik yang beriman dan 
berakhlak mulia 
e) Terwujudnya anak didik agar dapat bersosialisasi 
dengan teman dan lingkungan secara baik 
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d. Struktur Organisasi TK Aisyiyah Ganten Kerjo 
Karanganyar 
 Untuk memperlancar program-program kegiatan 
agar dapat terorganisasi dengan baik dan berjalan lancer 
hingga tercapai tujuan yang diharapkan, maka 
diperlukan suatu kerja sama dalam sebuah organisasi. 
Segala kegiatan akan lebih terarah, masing-masing 
personal dapat menempatkan diri sesuai dengan tugas-
tugasnya, sehingga akan terjalin kerjasama yang baik. 
 Gambaran yang jelas mengenai struktur organisasi 
TK Aisyiyah Ganten Kerjo Karanganyar adalah 
sebagaimana terlampir pada tabel 0.1 
e. Keadaan Guru dan Karyawan 
 Sebuah lembaga pendidikan dalam mencapai tujuan 
harus didukung oleh beberapa komponen diantaranya 
guru, peserta didik maupun sarana prasarana yang bisa 
menunjang proses belajar mengajar. Guru merupakan 
orang yang berpengaruh dalam proses belajar. 
Mengingat keberadaanya sangat penting dalam 
menunjang kegiatan belajar mengajar. Di TK Aisyiyah 
Gaanten Kerjo Karanganyar jumlah guru ada 7 yaitu 6 
guru kelas dan 1 kepala sekolah. 
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 Gambaran yang jelas mengenai keadaan guru dan 
karyawan di TK Aisyiyah Ganten Kerjo Karanganyar 
adalah sebagaimana terlampir pada tabel 0.2 
f. Keadaan Siswa 
 Jumlah siswa seluruhnya yang ada di TK Aisyiyah 
Ganten Kerjo Karanganyar berdasarkan data yang 
peneliti peroleh berjumlah 86 siswa. Dengan siswa laki-
laki berjumlah 42 siswa, dan siswa perempuan 
berjumlah 44 siswa (Dokumentasi, 09 April 2018). 
g. Sarana dan prasarana 
 Sarana dan prasarana atau fasilitas sekolah disini 
adalah segala sesuatu yang mendukung untuk 
menunjang tercapainya tujuan pembelajaran dan 
keberhasilan pendidikan, maka diperlukan sarana dan 
prasarana yang mendukung. 
 Adapun sarana prasarana yang ada di TK Aisyiyah 
Ganten Kerjo Karanganyar adalah ruang kantor, ruang 
kelas, perpustakaan, ruang UKS, ruang dapur, gudang, 
kamar mandi, ruang bermain di dalam kelas, ruang 
guru. 
 Untuk mengetahui jumlah sarana dan prasarana 
dapat dilihat pada lampiran (dokumentasi 09 April 
2018). 
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2. Deskripsi Data Hasil Penelitian 
Setelah diuraikan gambaran umum mengenai keadaan TK 
Aisyiyah Ganten, Kerjo, Karanganyar, maka selanjutnya akan 
disajikan mengenai data hasil penelitian dan analisa data yang 
diperoleh dari TK Aisyiyah Ganten, Kerjo, Karanganyar terkait 
Implementasi marketing pendidikan di TK Aisyiyah Ganten, Kerjo, 
Karanganyar, yang akan menguraikan tentang pengenalan produk 
terhadap masyarakat serta pelaksanaan promosi lembaga. 
Untuk mengetahui gambaran umum mengenai Implementasi 
Marketing Pendidikan peneliti melakukan wawancara dengan Ibu 
Suharti selaku Kepala Sekolah beliau menjelaskan bahwa lembaga TK 
Aisyiyah Ganten memiliki penerapan dalam mengembangkan 
lembaganya dimulai dengan menenntukan visi, misi maupun tujuan 
dari TK Aisyiyah Ganten, karena itu merupakan hal pokok yang harus 
dibentuk dalam mengembangkan lembaga. Pemasara  jasa pendidikan 
khusunya pada TK Aisyiyah Ganten menerapkan beberapa unsur 
bauran, seperti produk (alumni TK Aisyiyah Ganten) mempunyai 
bakat dan menunjukkan prestasinya, harga yang terjangkau untuk 
kalangan masyaarakat, promosi lembaga kepada masyarakat dengan 
media brosur dan face to face, sumber daya manusia ialah mengenai 
siswa yang terdaftar di TK Aisyiyah Ganten sejumlah 86 siswa dengan 
7 guru, antara siswa dan guru dapat berkomunikasi dengan baik. 
(Wawancara, 05 Maret 2018) 
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Penjelasan Ibu Suharti di atas dapat dikuatkan oleh Ibu Nanik 
selaku guru di TK Aisyiyah Ganten bahwa Implementasi Marketing 
Pendidikan di TK Aisyiyah Ganten mempunyai visi dan misi yang 
menarik masyarakat untuk menyekolahkan putranya di TK Aisyiyah 
Ganten, selain visi misi ada pula pengenalan produk mengenai alumni 
peserta didik yang berprestasi dalam mengikuti perlombaan, sumber 
daya manusia antara guru dan siswa dapat berkomunikasi baik di 
dalam sekolah, TK Aisyiyah Ganten mengenalkan lembaganya dan 
menarik minat masyarakat melalui brosur yang terdapat visi, misi, 
tujuan, hasil prestadi, ekstrakurikuler bahkan foto kegiatan para peserta 
didik. (Wawancara, 08 Maret 2018) 
Hal tersebut dapat dibuktikan melalui dokumentasi dan 
observasi. Dokumentasi berupa brosur yang didalamnya terdapat visi, 
misi, komponen kelulusan, kegiatan ekstrakurikuler beserta prestasi. 
Observasi pada tanggal 27 Maret 2017 terdapat orangtua yang 
mendaftarkan putranya untuk sekolah di TK Aisyiyah Ganten 
disambut baik oleh guru, yang kemudian guru tersebut menerangkan 
mengenai keadaan lembaga. 
Berdasarkan hasil wawancara dan observasi diatas dapat 
disimpulkan bahwa Implementasi Marketing Pendidikan di TK 
Aisyiyah Ganten menggunakan beberapa unsur bauran 7P termasuk 
produk dan promosi. 
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Untuk mengetahui lebih jelasnya mengenai bagaimana 
Implementasi Marketing Pendidikan tahun ajaran 2017/2018 dapat 
diuraikan sebagai berikut: 
 
a. Pengenalan Produk (Peserta didik) Terhadap Masyarakat 
 Untuk mengetahui produk (lulusan siswa dan prestasi) 
terhadap masyarakat di TK Aisyiyah Ganten, Kerjo, Karanganyar, 
maka peneliti melakukan wawancara dengan Ibu Suharti selaku 
kepala sekolah pada tanggal 12 maret 2018 beliau menjelaskan 
bahwa dalam pengenalan produk (siswa) kepada masyarakat 
sekitar Ganten maupun Kerjo dengan cara 1) komponen standar 
kelulusan 2) menunjukkan prestasi yang diraih 3) bakat  
1) Komponen standar kelulusan 
 Supaya masyarakat mengenal dan tertarik terhadap TK 
Aisyiyah Ganten, guru di TK Aisyiyah Ganten mempunyai 
tujuan ketika siswa telah lulus dari TK Aisyiyah Ganten telah 
memiliki bekal ilmu seperti halnya ilmu agama supaya anak 
mampu menghafal surat pendek, menghafal do’a-do’a harian, 
mampu menghafal hadits pendek, mampu mengenal huruf dan 
angka unutk persiapan di jenjang sekolah dasar. Komponen 
kelulusan tersebut dibuat dan dilakukan oleh guru TK Aisyiyah 
Ganten agar siswa yang lulus mendapat banyak ilmu yang 
diraih. 
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 Hal tersebut dikuatkan oleh penjelasan dari Ibu Nanik 
selaku guru kelas. Beliau menjelaskan bahwa standar kelulusan 
yang terdapat di TK Aisyiyah Ganten diamalkan guru kepada 
siswanya agar ketika siswa lulus mempunyai bekal ilmu 
agama. (wawancara, 14 Maret 2018) 
 Hal tersebut diatas diperkuat dari adanya hasil wawancara 
dengan salah satu wali murid, yang mengatakan bahwa ketika 
anaknya lulus dari TK Aisyiyah Ganten mampu membaca 
alqur’an, mengenal uruf dan membaca, mampu melaksanakan 
sholat. (wawancara, 21 Maret 2018) 
 Berdasarkan hasil wawancara yang diperoleh diatas maka 
dapat disimpulkan bahwa penerapan pengenalan produk 
dengan standar kelulusan yang telah dibuat dapat menarik 
minat masyarakat untuk mendaftar di TK Aisyiyah Ganten 
2) Menunjukkan prestasi yang diraih 
 TK Aisyiyah Ganten, Kerjo, Karanganyar dalam melatih 
peserta didiknya supaya menjadi pribadi yang percaya diri dan 
tidak minder maka guru dan kepala sekolah selalu mengikutkan 
peserta didiknya untuk kegiatan lomba seperti lomba yang 
diadakan antar kecamatan, lomba se TK Aisyiyah, dan bahkan 
lomba di jenjang Sekolah dasar yang diadakan dari SD di 
daerah karanganyar. Selain untuk melatih mental peserta didik, 
lomba tersebut bertujuan agar masyarakat menenal produk 
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(peserta didik) yang dididik di TK Aisyiyah Ganten memiliki 
berbagai prestasi yang dapat diraih. Misalnya dalam lomba 
hafalan surat pendek mendapatkan juara 1 se kabupaten 
karanganyar dengan demikian peserta didik yang mengikuti 
lomba hafalan tersebut masih mampu menghafal surat yang 
diperuntukkan dalam lomba dan bahkan bertambah hafalan 
surat yang lain. Dari salah satu contoh sudah dapat menarik 
minat masyarakat agar mendaftarkan putranya di TK Aisyiyah 
Ganten yang bertujuan supaya lulus dari TK aisyiyah Ganten 
mempunyai bekal ilmu agama. 
 Ada beberapa prestasi yang sudah diraih dari siswa TK 
Aisyiyah Ganten yang telah lulus seperti juara marching band, 
juara mewarnai gambar masjid, juara pildacil, juara bercerita 
dan masih banyak lagi. Prestasi-prestasi seperti ini yang dapat 
menarik minat masyarakat. (Wawancara, 12 Maret 2018) 
 Hal diatas diperkuat oleh penjelasan Ibu Nanik selaku guru 
di TK Aisyiyah Ganten. Beliau menyatakan bahwa pengenalan 
produk di TK Aisyiyah Ganten menunjukkan kepada 
masyarakat bahwa TK Aisyiyah Ganten memiliki prestasi yang 
unggul. Dengan demikian lulusan dari TK Aisyiyah Ganten 
memiliki pengalaman juara lomba sehingga dapat menarik 
minat masyarakat. (wawancara, 14 Maret 2018) 
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 Berdasarkan hasl wawancara diatas dapat disimpulkan 
bahwa pengenalan produk kepada masyarakat mengenai 
marketing pendidikan dengan menunjukkan prestasi yang 
pernah diraihnya dari hasil kegiatan lomba para siswa TK 
Aisyiyah Ganten 
3) Bakat 
 Ekstrakurikuler yang dilaksanakan di TK Aisyiyah Ganten 
merupakan salah satu untuk mengembangkan bakat ataupun 
skill yang terdapat pada diri anak didik. Adapun bentuk 
ekstrakurikuler yang ada di TK Aiyiyah Ganten adalah 
marching, angklung. Ekstrakurikuler tersebut diikuti oleh anak, 
agar anak mempunyai bekal dan bakat untuk jenjang 
selanjutnya sehingga ketika anak lulus dari TK Aisyiyah 
Ganten mempunyai bakat. 
 Pernyataan diatas dapat diperkuat dari wawancara peneliti 
dengan  salah satu warga yang pernah menyekolahkan putranya 
di TK Aisyiyah Ganten, yang menyatakan bahwasanya ketika 
anaknya melanjutkan ke sekolah dasar dan anak masih bisa 
bermain angklung ataupun sejenis musik lainnya. (wawancara, 
24 Maret 2018) 
 Dari hasil wawancara dengan kepala sekolah dan wali 
murid, peneliti dapat menyimpulkan bahwa TK Aisyiyah 
Ganten dalam pengenalan produk ke masyarakat mampu 
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dipercaya oleh masyarakat mengani hasil lulusan siswa  
membawa dampak positif dan kegiatan yang positif. 
 
b. Cara Pelaksanaan Promosi Lembaga 
 Untuk mengetahui pelaksanaan kegiatan promosi lembaga 
TK Aisyiyah Ganten, peneliti mengadakan wawancara dengan Ibu 
Suharti pada tanggal 12 Maret 2018 selaku Kepala Sekolah. Beliau 
menjelaskan bahwa mengenai marketing pendidikan di TK tersebut 
melalui berbagai hal. 
1) Menyebarkan brosur kepada masyarakat sekitar (publisitas) 
 TK Aisyiyah Ganten membuat brosur dan menyebarkan ke 
masyarakat sekitar dengan tujuan agar masyarakat (konsumen) 
mengetahui tentang lembaga TK Aisyiyah Ganten dengan visi, 
misi, tujuan beserta prestasi yang pernah diraih oleh siswa TK 
Aisyiyah Ganten. Dalam proses menyebarkan brosur dilakukan 
oleh kepala sekolah, guru TK Aisyiyah Ganten yang ditujukan 
oleh masyarakat maupun ke lembaga kelompok bermain (KB), 
bahkan  menitipkan kepaada wali murid siswa TK Aisyiyah 
Ganten agar disebarluaskan di tetangga maupun saudara. 
 TK Aisyiyah Ganten dalam setiap tahun ajaran baru 
mencetak brosur dengan pembaharuan dan desain yang 
berbeda, supaya menarik minat masyarakat. 
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 Penjelasan dari Ibu Suharti dapat diperkuat dari penjelasan 
ibu Nanik selaku guru di TK Aisyiyah Ganten yang 
menjelaskan bahwa proses marketing lembaga yang dilakukan 
di TK Aisyiyah Ganten yaitu dengan menyebarkan brousr yang 
sudah disediakan oleh pihak lembaga, untuk tugas penyebaran 
brosur supaya semua guru di TK Aisyiyah Ganten 
menyebarkan brosur kepada masyarakat. 
 Hal tersebut diatas diperkuat dari adanya hasil observasi 
yang menunjukkan bahwa guru juga berperan dalam 
mempromosikan lembaga, dan guru juga menitipkan brosur 
lembaga kepada wali murid yang sedang menjemput anaknya. 
(observasi, 23 Maret 2018) 
 Berdasarkan hasil observasi dan wawancara diatas, peneliti 
dapat menyimpulkan bahwa tugas guru tidak hanya mendidik 
siswa melainkan mengembangkan lembaga agar diminati 
banyak masyarakat. 
2) Sosial Media 
 Selain dengan mencetak brosur dan menyebar luaskan 
brosur, TK Aisyiyah Ganten memanfaatkan sosial media  untuk 
mengenalkan lembaganya di dunia maya, akan tetapi hal ini 
tidak difokuskan dari pihak lembaga, karena pada saat ini 
masyarakat hanya mampu mengenal secara langsung karena 
masih adanya orangtua dahulu yang belum paham mengenai 
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sosial media, sehingga TK Aisyiyah Ganten menyesuaikan 
masyarakat agar mampu mengenal lembaga. 
 Penjelasan dari Ibu Suharti dapat diperkuat dari penjelasan 
Ibu Nanik selaku guru di TK Aisyiyah Ganten yang 
menjelaskan bahwa proses marketing lembaga yang dilakukan 
di TK Aisyiyah Ganten yaitu memanfaatkan media yang ada 
sepserti soisal media, tetapi penggunaan sosial media tidak 
ditekankan karena masyarakat tidak sepenuhnya menggunakan 
sosial media.  
B. Interpretasi Hasil Penelitian 
Berdasarkan fakta yang diperoleh dilapangan dari hasil observasi, 
wawancara dan dokumentasi mengenai implementasi marketing 
pendidikan di TK Aisyiyah Ganten tahun pelajaran 2017/2018 diatas, 
maka dapat diinterpretasikan sebagai berikut: 
Adapun tujuan yang hendak dicapai pada implementasi marketing 
pendidikan yaitu  mempunyai lembaga yang dapat berkembang beserta 
lembaga yang dikenal oleh masyarakat luas (promosi) dengan 
pengenalan produk . Berdasarkan fakta temuan tersebut menurut 
Muhaimin (2011: 101) menyatakan bahwa Pemasaran merupakan 
kegiatan/pendekatan yang selalu berorientasi pada konsumen yang 
bertujuan untuk membuat keputusan manajemen. Oleh karena itu, 
pemasaran hendaknya dilakukan dengan perencanaan yang matang dan 
tujuan yang jelas. Hal pertama yang harus dilakukan dalam membuat 
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rencana pemasaran adalah dengan menentukan visi, misi, tujuan umum 
dan tujuan khusus sekolah. Penentuan keempat hal tersebut penting 
sekali karena bagaimanapun strategi pemasaran yang akan dibuat 
tentunya harus tidak lepas dari visi, misi, tujuan umum dan tujuan 
khusus yang ingin dicapai oleh suatu lembaga. 
Implementasi Marketing Pendidikan di TK Aisyiyah Ganten, Kerjo 
dilaksanakan dengan pengenalan produk (prestasi siswa) kepada 
masyarakat sekitar beserta mempromosikan lembaga melalu media. 
Dalam proses tersebut TK Aisyiyah Ganten mampu menarik minat 
masyarakat untuk menyekolahkan putranya di TK Aisyiyah Ganten. 
Proses pengenalan produk (prestasi alumni siswa) dengan cara 
menetapkan komponen standar kelulusan sehingga siswanyang lulus 
daari TK Aisyiyah Ganten mempunyai ilmu yang lebih, menunjukkan 
prestasi yang diraih dalam hal mengikuti setiap kegiatan seperti lomba, 
bakat yang muncul sampai ke sekolah dasar. 
Selanjutnya mengenai Implementasi marketing pendidikan 
mengenai proses promosi lembaga dengan cara memanfaatkan media 
cetak yaitu dengan brosur cetak maupun pamflet yang dipasang di 
daerah tertentu, selain media cetak lembaga TK Aisyiyah Ganten 
menggunakan sosial media dalam proses promosi lembaga. 
Mengenai proses promosi dalam media cetak dengan 
memunculkan visi, misi, prestasi yang diraih, kegiatan ekstrakurikuler 
untuk menarik minat masyarakat. 
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Dengan demikian, konsumen bisa menilai lembaga pendidikan itu 
layak atau tidak mengemban amanat. Memiliki logo dan motto yang 
familiar dan mudah diingat bagi pemasaran lembaga maupun produk 
jasanya. Memiliki kantor yang representatif dan permanen, sehingga 
memudahkan pemakai jasa dalam memanfaatkan lembaga. Sosialisasi 
hasil auditorium keruangan lembaga pendidikan yang dilakukan oleh 
akuntan publik melalui media cetak maupun eletronik. 
Seharusnya pihak lembaga bisa memaksimalkan penerapan 
marketing dalam lembaganya agar bisa menarik masyarakat dan 
tentunya lembaga sudah mempunyai lulusan yang berprestasi, 
berakhlak baik terhadap masyarakat. 
 
84 
 
BAB V 
PENUTUP 
A. KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan implementasi 
marketing pendidikan di TK Aisyiyah Ganten Kerjo Karanganyar maka 
dapat diambil kesimpulan bahwa TK Aisyiyah Ganten untuk mengenalkan 
lembaga terhadap masyarakat dengan menghasilkan produk-produk yang 
memenuhi standar komponen kelulusan seperti contih ketika anak telah 
lulus dari TK Aisyiyah Ganten tersebut mampu menghafal do’a-do’a 
harian maupun hadits pendek serta sudah bisa melaksanakan sholat wajib, 
hal ini menarik minat masyarakat agar menyekolahkan putranya di 
lembaga tersebut dengan tujuan mendidik anaknya agar menajdi anak 
yang sholih sholihah. TK Aisyiyah Ganten selalu mengikutsertakan 
peserta didiknya melaksanakan lomba, agar memiliki pengalaman dan 
mampu berprestasi. 
Dalam proses pemasaran lembaga TK Aisyiyah Ganten belum 
maksimal menggunakan sosial media karena minat masyarakat dalam 
penggunakan media sosial kurang menguasai sehingga tidak menarik 
minat masyarakat. Sehingga TK Aisyiyah Ganten menggunakan cara 
sederhana seperti mengedarkan brosur kepada masyarakat ataupun di 
lembaga kelompok bermain. 
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B. SARAN  
  Dalam penelitian yang sangat singkat ini, peneliti tidak bisa 
memberi apa-apa yang berarti bagi pihak TK Aisyiyah Ganten Kerjo 
Karanganyar, peneliti hanya bisa memberikan saran-saran yang mungkin 
bisa berguna bagi pihak sekolah khusunya dalam bidang pengelolaan 
lembaga. 
1. Agar pihak lembaga tidak henti-hentinya dalam meningkatkan 
pengelolaan marketing lembaga TK Aisyiyah Ganten supaya tetap 
eksis dan dikenal masyarakat 
2. Harus selalu memberikan pelayanan yang baik dan tetap 
mempertahankan mutu pendidikan baik di bidang akademik maupun 
non akademik sehingga masyarakat tetap percaya pada lembaga 
Aisyiyah Ganten 
3. Harus selalu menjaga komunikasi dan kerjasama serta selalu 
menciptakan kekompakan dengan berbagai pihak baik pihak intern 
maupun ekstern, supaya dapat mengembangkan lembaga lebih maju. 
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Lampiran 1 
PEDOMAN WAWANCARA 
A. Subyek penelitian (Kepala Sekolah) 
1. Upaya apa yang anda lakukan mengenai fasilitas dalam pelayanan 
lembaga? 
2. Apakah lembaga giat dalam menawarkan produk pendidikan yang 
berkualitas? 
3. Bagaimana strategi belajar mengajar yang digunakan di TK 
Aisyiyah Ganten? 
4. Kurikulum apa yang diterapkan di TK Aisyiyah Ganten tersebut? 
5. Kapan anda menawarkan produk pendidikan yang berkembang di 
TK Aisyiyah Ganten? 
6. Apakah lembaga anda memiliki produk (alumni siswa) yang dapat 
memberi contoh? 
7. Bagaimana cara anda memasarkan (promosi) lembaga kepada 
masyarakat? 
8. Mengapa menggunakan cara tersebut 
9. Bagaimana strategi yang anda gunakan dalam promosi lembaga 
TK Aisyiyah Ganten? 
10. Bagaimana cara anda mengatasi jika masyarakat (pelanggan) tidak 
tertarik dengan lembaga anda? 
11. Mengapa dengan cara tersebut? 
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12. Bagaimana cara berkomunikasi dengan masyarakat (pelanggan) 
mengenai lembaga? 
 
 
B. Informan ( Guru, Wali Murid, Masyarakat Sekitar) 
1. Guru 
a. Upaya apa yang anda lakukan mengenai fasilitas dalam 
pelayanan lembaga? 
b. Apakah lembaga giat dalam menawarkan produk pendidikan 
yang berkualitas? 
c. Bagaimana strategi belajar mengajar yang digunakan di TK 
Aisyiyah Ganten? 
d. Kurikulum apa yang diterapkan di TK Aisyiyah Ganten 
tersebut? 
e. Kapan anda menawarkan produk pendidikan yang berkembang 
di TK Aisyiyah Ganten? 
f. Apakah lembaga anda memiliki produk (alumni siswa) yang 
dapat memberi contoh? 
g. Bagaimana cara anda memasarkan (promosi) lembaga kepada 
masyarakat? 
h. Mengapa menggunakan cara tersebut 
i. Bagaimana strategi yang anda gunakan dalam promosi lembaga 
TK Aisyiyah Ganten? 
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j. Bagaimana cara anda mengatasi jika masyarakat (pelanggan) 
tidak tertarik dengan lembaga anda? 
k. Mengapa dengan cara tersebut? 
l.  Bagaimana cara berkomunikasi dengan masyarakat 
(pelanggan) mengenai lembaga? 
 
2. Wali Murid 
a. Mengapa anda berminat menyekolahkan anak anda di TK 
Aisyiyah Ganten? 
b. Darimana anda mengetahui TK Aisyiyah Ganten tersebut? 
c. Bagaimana proses promosi lembaga tersebut? 
 
3. Masyarakat 
a. Apakah masyarakat mengetahui bahwa lembaga melakukan 
kegiatan promosi sekolah di masyarakat umum ? 
b. Bagaimana eksistensi lembaga saat ini? 
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Lampiran 2 
PEDOMAN OBSERVASI 
1. Sarana dan Prasarana TK Aisyiyah Ganten 
2. Proses penerapan marketing pendidikakn (promosi) 
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Lampiran 3 
PEDOMAN DOKUMENTASI 
1. Visi misi TK Aisyiyah Ganten 
2. Data personal guru TK Aisyiyah Ganten 
3. Data peserta didik TK Aisyiyah Ganten 
4. Brosur pendaftaran peserta didik TK Aisyiyah Ganten 
5. Foto kegiatan pemasaran di TK Aisyiyah Ganten  
6. Foto produk (peserta didik) dalam kegiatan di TK Aisyiyah Ganten 
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Lampiran 4 
FIELD NOTE  
Kode    : W-01 
Topik    : Wawancara  
Tanggal  : Senin, 12 Maret 2018 
Subyek Penelitian  :  Kepala Sekolah 
Tempat   : Kantor 
 
Pagi hari saya menuju ke TK Aisyiyah Ganten untuk melakukan penelitian 
beserta melakukan wawancara kepada kepala sekolah dan beberapa guru. Sekitar 
pukul 08.45 saya sampai di TK Aisyiyah Ganten, lalu menuju ruang kepala 
sekolah yang kebetulan kepala sekolah sedang berada di ruangan. 
Peneliti  : Assalamu’alaikum Ibu. 
Narasumber  : Wa’alaikumussallam mbak, oh ya mbak silahkan masuk. 
Peneliti : Maaf bu, mau menggangu waktu ibu sebentar, bisa? 
Narasumber : Iya mbak, silahkan duduk dulu. Ada yang bisa saya bantu mbak? 
Peneliti : Ini bu, saya mau tanya-tanya mengenai pemasaran pendidikan di 
lembaga ini bu,   untuk melanjutkan tugas skripsi saya. 
Narasumber : Ya mbak, silahkan. Mau dimulai sekarang? 
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Peneliti  : Untuk mengenai promosi lembaga, bagaimana upaya ibu dalam 
mengembangkan lembaga supaya menjadi lembaga yang menarik 
masyarakat? 
Narasumber : dengan cara mengenalkan produk kami, seperti lulusan kami yang 
berprestasi bisa dikenal oleh masyarakat mbak, dan masyarakat 
akan tertarik ke lembaga kami. 
Peneliti : untuk proses mengenalkan produk lembaga apakah hanya waktu 
tahun ajaran baru saja? 
Narasumber  : sekolah kami berada di desa mbak, sehingga ketika ada anak yang 
lulusan dari TK kami membawa dampak positif di desa, maka 
masyarakat sudah paham ternyata anak tersebut lulusan dari 
lembaga kami. Namun untuk penyebaran brosur ya dilakukan 
ketika mendekati tahunajaran baru mbak. 
Peneliti  : berarti di TK Aisyiyah Ganten menerapkan brosur untuk 
pemasaran nya ya bu? 
Narasumber  : iya mbak, kami fokus terhadap media cetak mbak, agar lebih jelas 
informasi kepada masyarakat. 
Peneliti : kalau proses mengiklankan lembaga dengan media cetak itu 
bagaimana bu? 
Narasumber : ya saya sendiri sebagai kepala sekolah menyebarkan brosur ke 
tetangga saya mbak, guru disana juga membawa brosur untuk 
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disampaikan di tetangga maupun saudara dan bahkan wali murid 
dari kami ikut andil juga mbak. 
Peneliti : oo, berarti semua guru bertugas memasarkan lembaga ya bu. Lalu 
bagaimana respon warga sekitar ketika mendapat brosur dari 
lembaga Aisyiyah Ganten bu? 
Narasumber  : masyarakat menerima baik akan lembaga kami mbak, sehingga 
ketika kita memberi iklan kepada masyarakat alhamdulillah 
masyarakat terkadang ikut membantu mempromosikan sekolah 
kami mbak. 
Peneliti : baik ibu, mungkin sekian dulu ya ibu. Kalau ada waktu lain dan 
mungkin saya masih bingung bisa ketemu ibu lagi ? 
Narasumber : iya mbak, silahkana datanng ke TK atau nggak main ke rumah 
saya mbak. 
Peneliti : iya ibu, terimakasih banyak atas waktunya, mohon maaf bila 
mengganggu ibu. Saya pamit dulu ya bu. Assalamu’alaikum 
Narasumber : iya mbak, samasama. Wa’alaikumussallam. 
 
 
 
 
 
97 
 
FIELD NOTE  
Kode    : W-02 
Topik    : Wawancara  
Tanggal  : 14 Maret 2018 
Informan Penelitian  :  Guru (Bu Nanik) 
Tempat   :  Ruang Guru 
 Saya pergi menuju TK Aisyiyah Ganten dengan mengendarai sepeda 
motor, saya sampai TK pukul 07.30. anak-anak masih bermain, berlari-lari di 
halaman karena belum masuk, ada guru piket yang menyambut kedatangan anak-
anak. Saya datang menaruh sepeda di parkiran kemudian menyalami guru piket 
dan menyapa anak-anak yang sudah datang. Saya menanyakan Bu Nanik kepada 
guru piket. Dan Bu Nanik sedang berada di kantor, kemudian saya menuju ke 
kantor dan menemui beliau. 
Peneliti : Assalamu’alaikum bu. 
Narasumber : Wa’alaikumussallam mbak, silahkan masuk mbak. Ada yang bisa 
saya bantu? 
Peneliti : Ibu Bu Nanik ya? 
Narasumber : Iya mbak, silahkan duduk mbak.  
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Peneliti : jadi gini bu, tujuan saya kesini untuk melanjutkan tugas penelitian 
saya, dan kebetulan keamrin sudah meminta izin kepada kepala 
sekolah. Ini saya mau mengganggu waktu ibu sebentar saja bia bu? 
Narasumber : Oh, boleh mbak, silahkan. 
Peneliti : Jadi gini bu, penelitian saya mengenai implementasi pendidikan 
marketing. Bagaimana cara lembaga menerapkan marketing ini bu? 
Khususnya pada promosi lembaga? 
Narasumber : Lembaga kami mempromosikannya melalui masyarakat sekitar 
mbak. Kadang masyarakat berkunjung ke lembaga dan meminta 
selembar brosur dari lembaga kami mbak. 
Peneliti : berarti secara tidak langsung masyarakat ikut berperan dalam 
pemasaran ya bu? 
Narasumber : Iya mbak, selain masyarakat seluruh guru TK Aisyiyah Ganten 
ikut berpartisipasi dalam promosi lembaga mbak, kadang wali 
murid ketika datang ke TK meminta selembar brosur untuk 
diberikan saudara maupun tetangga mbak. 
Peneliti : adakah cara lain untuk memasrkan selain brosur bu? 
Narasumber : Sebenarnya kami juga memanfaatkan sosial media untuk proses 
pengenalan lembaga di masyarakat luas, akan tetapi sosial media 
tersebut untuk saat iini masih kurang mendukung bagi masyarakat 
mbak. 
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Peneliti : kenapa demikian bu? 
Narasumber : karena masih ada beberapa walimurid yang tidak mengenal sosial 
media mbak,  
Peneliti : Kalau untuk produk bu, seperti alumni yang lulus dari TK 
Aisyiyah Ganten ini apakah bisa dicontohkan di masyarakat bu? 
Guna promosi lembaga. 
Narasumber : Alhamdulillah mbak, ketika masih di TK ada anak yang 
mengikuti lomba dan mendapat juara, hal itu bisa kita sampaikan 
ke orangtua, bahwa TK Aisyiyah Ganten tidak hanya belajar di 
dalam kelas akan tetapi mengikuti kegiatan lomba dan berprestasi. 
Ada pula dari lembaga mempunyai target atau standar kompetensi 
yaitu mampu menghafal surat-surat pendek, mampu mengenal 
huruf dan membaca. Seperti itu mbak, ada keterangan di dalam 
brosur juga mbak. Sehingga orangtua tertarik mbak untuk 
menyekolahkan putranya di TK Ganten mbak 
Peneliti : jadi dengan memperkenalkan prestasi kayak gitu ya bu? 
Narasumber : Iya mbak. 
Peneliti : terimakasih ibu atas waktu luang ibu dan jawaban dari ibu, 
mohon maaf ya bu. Mungkin lain kali bisa disambung lagi kan bu? 
Narasumber : iya mbak, jika masih ada yang kurang paham bisa datang lagi 
kesini mbak. 
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Peneliti : iya bu, terimakasih banyak bu. Bu saya pamit pulang sekalian ya 
bu. Assalamu’alaikum bu. 
Narasumber : iya mbak, wa’alalikumussallam  
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FIELD NOTE  
Kode    : W-03 
Topik    : Wawancara  
Tanggal  : Rabu, 21 Maret 2018 
Informan Penelitian  :  Wali Murid (Ibu Sinta) 
Tempat   : Rumah Wali Murid 
 Waktu sore saya menuju ke rumah Ibu Sinta, yangmana Bu Sinta memiliki 
anak yang bersekolah di TK Aisyiyah Ganten. Saya menuju rumahnya yang 
kebetulan keadaan sangat sepi. 
Peneliti : assalamu’alaikum 
Narasumber : wa’alaikumussalam. Ya mbak? Cari siapa ya mbak? 
Peneliti : benarkah ini rumah Bu Sinta? 
Narasumber : iya mbak, kebetulan saya sendiri, silahkan masuk mbak. 
Peneliti : iya bu terimakasih. Jadi gini bu, saya mengambil penelitian lokasi 
di TK Aisyiyah Ganten, sedangkan anak ibu ada yang bersekolah 
disana ya bu? Tujuan saya mau bertanya untuk tuugas saya bu. 
Narasumber : iya mbak, oha ya mbak gapapa. Silahkan mbak mau tanya apa? 
Peneliti : sebelumnya, ibu mengenal TK Aisyiyah Ganten itu dari siapa bu? 
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Narasumber : dulu ada mbak, saudara saya yang menyekolahkan anaknya di TK 
Aisyiyah Ganten, dan disana bisa aktif dalam kegiatan belajar 
mengajar maupun kegiatan di luar sekolah mbak, seperti ;lomba. 
Dan ketika ikut lomba anak saudara saya itu mendapat juara mbak, 
ketika lulus dari TK Aisyiyah ganten, sudah kenal dan bahkan aktif 
melaksanakan sholat wajib mbak. dari situ saya tertari mbak untuk 
menyekolahkan anak saya di TK Aisyiyah Ganten mbak. 
Peneliti : apakah tidak ada sekolah yang lebih dekat bu? Sedankan TK 
Aisyiyah Ganten emmpunyai jarak tempuh yang begitu lumayan 
dari rumah ibu. 
Narasumber : ya karna itu tadi mbak, sudah ada bukti kalau lulus dari TK 
Aisyiyah Ganten mempunyai bekal ilmu. 
Peneliti : selain mampu melaksanakan ibadah dan menikuti lomba, adakah 
hal lain yang membuat ibu tertarik dengan TK Aisyiyah Ganten? 
Narasumber : TK Aisyiyah Ganten mempunyai target mbak, misalkan anak 
lulus dari TK sudah mampu mengenal huruf dan bahkan membaca, 
menghafal surat pendek, mengahfal do’a maupun hadits pendek, 
mampu membaca iqro. 
Peneliti : tetapi apakah anak dari sudara ibu sudah mempunyai kopeten 
yang ibu katakan? 
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Narasumber : anak tetrsebut mampu menghafal doa harian, hadits pendek, 
bahkan sudah membaca al-qur’an mbak. Jadi itu alasan saya mbak. 
Peneliti : oh,, baik ibu. Terimakasih banyak atas informasinya ya bu, 
mohon maaf atas ketidaknyamanan saya disini bu.  
Narasumber : iya mbak sama-sama, ada yang mau ditanyakan lagi mbak? 
Peneliti : mungkin itu dulu saja bu. Sekalian saya pamit pulang ya bu. 
Narasumber : lhoh mbak, gak main disini dulu? 
Peneliti : tidak bu terimakasih banyak bu.  
Narasumber : oh yaudah mbak kalau mau langsung pamit. 
Peneliti : assalamu’alaikum ibu. 
Narasumber ; wa’alaikumussalam mbak 
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FIELD NOTE  
Kode    : W-04 
Topik    : Wawancara  
Tanggal  : Sabtu, 24 Maret 2018 
Informan Penelitian  :  Masyarakat sekitar 
Tempat   : Rumah Warga 
Sore hari sekitar pukul 16.00 saya menuju salah satu rumah warga yang kebetulan 
rumahnya berdekatan dengan TK Aisyiyah Ganten, untuk melanjutkan penelitian 
saya. 
Peneliti : assalamu’alaikum 
Narasumber : wa’alaikumussallam, ada perlu apa mbak? 
Peneliti : bolehkah mengganggu waktu ibu sebentar? Saya mau wawancara 
Ibu, mengenai TK Asiyiyah Ganten bu. 
Narasumber : iya mbak, silahkan masuk. Ada yang bisa saya bantu mbak? 
Peneliti : ibu kan rumahnya berdekatan dengan TK Aisyiyah Ganten kan 
bu. Menurut Ibu bagaimana eksistensi TK Aisyiyah Ganten ini bu? 
Narasumber : sejauh ini, saya melihat guru maupun kepala sekolah di TK 
tersebut ramah-ramah mbak terhadap warga, ketika TK 
mengadakan suatu kegiatan warga sekitar terkadang diundang 
mbak. 
Peneliti : apakah TK Aisyiyah Ganten pernah mendatangi rumah Ibu dan 
menjelaskan mengenai lembaganya bu? Istilah lain promosi 
sekolah waktu tahun ajaran baru gitu bu? 
Narasumber : karena warga dan guru di TK begitu dekat ya mbak, sehingga 
seperti keluarga sendiri, jadi kalau TK mau promosi atau ada 
kegiatan lain, langsung bercerita dengan kami mbak, ketika kami 
bertemu dan sempat untuk berbincang-bincang mbak 
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Peneliti : jadi guru-guru di TK Aisyiyah Ganten sesekali berkunjung di 
rumah ibu ya? 
Narasumber : ya bisa dibilang seperti itu mbak, karena berada di desa jadi 
keakraban kami seperti keluarga mbak 
Peneliti : oh, gitu ya bu. Mungkin cukup itu dulu ya bu yang saya tanyakan. 
Lain kali bolehkah saya main keisni lagi bu? 
Narasumber : oh iya mbak, silahkna dengan senang hati mbak. 
Peneliti : terimakasih banyak atas waktu ibu, mohon maaf jika kedatangan 
saya kesini mengganggu waktu ibu. 
Narasumber : Iya mbak, tidak apa-apa. Sama-sama mbak.  
Peneliti : saya langsung pamit ya bu. 
Narasumber : tidak mampir dulu mbak,  
Peneliti : tidak usah bu, assalamu’alaikum bu 
Narasummber : oh yaudah mbak kalau gitu. Wa’alaikumussalm mbak 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
106 
 
Lampiran 5 
FIELD NOTE  
Kode    : O-01 
Topik    : Observasi  
Tanggal  : 13 Maret 2018 
Tempat   : TK Aisyiyah Ganten 
 Saya pagi-pagi menuju ke TK Aisyiyah Ganten, saya sampai sana pukul 
08.00, dan disana sudah ada guru piket yang datang. Saya lalu menyalami beliau 
dan meminta izin untuk melakukan penelitian saya. Saya mengamati guru piket 
yang bertugas sangatlah ramah terhadap wali murid ataupun orangtua yang 
mengantarkan putranya ke sekolah.  
 Sampai pukul 09.00 ada tamu yang datang, menuju ruang kantor dan 
ternyata ada masyarakat yang mencari tau mengenai lembaga Aisyiyah Ganten, 
dan berniatan untuk mendaftarkan putranya di TK Aisyyah Ganten. Lalu Bu 
Nanik selaku guru kelas beserta guru yang mengelola proses pendaftaran tahun 
ajaran baru. Bu Nanik menjelaskan dengan sabar dan ramah terhadap konsumen 
(sasaran). 
 Sikap guru terhadap murid, kepala sekolah terhadap guru sangat 
diperhatikan apalagi terhadap tamu yang sedang berkunjung.  
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FIELD NOTE  
Kode    : O-02 
Topik    : Observasi  
Tanggal  : 23 Maret 2018 
Tempat   : TK Aisyiyah Ganten 
 Saya ke TK Aisyiyah Ganten pukul 09.15, kemudian saya menuju ruang 
kantor mengucap salam dan menyalami guru yang ada disitu dan saya 
mengutarakan tujuan saya ke TK Aisyiyah Ganten ini untuk melanjutkan 
penelitian saya, saya bertujuan untuk mengamati lingkungan sekolah ketika sikap 
guru terhadap murid, kepala sekolah terhadap guru. Hingga tiba waktunya pulang, 
banyak anak yang dijemput orangtua dan sudah ada orangtua yang menunggui 
anaknya . Dan waktu pulang telah tiba, ada salah seorang guru yang asik 
berbincang-bincang dengan salah seorang wali murid. Kemudian saya melihat 
guru tersebut memberikan selembar brosur TK Aisyiyah Ganten kepada wali 
murid yang menjemput siswa tersebut, dan kemudian salaman lalu pamit pulang. 
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GAMBAR 0.2 
STRUKTUR ORGANISASI SEKOLAH TK AISYIYAH GANTEN 
KETUA 
Parlan, S.Ag 
Munadi 
Suratno  
 
SEKRETARIS BENDAHARA 
Darsini Umi Rokhani 
Winarno Purbayanti 
   
HUMAS 
Marno 
Haryanto 
Sunarno 
Sumari 
Sumini 
Dwi Wulan 
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TABEL 0.2 
DAFTAR GURU 
TK AISYIYAH GANTEN 
 
No Nama Jabatan  Mengajar kelas 
1 Suharti, S.Pd.AUD Kepala Sekolah A+B 
2 Darsini, S.Pd Guru Kelas B2 
3 Purbayanti, S.Pd.AUD Guru Kelas A3 
4 Tri Puji Hastuti, S.Pd Guru Kelas A2 
5 Nanik Winarsih, S.Pd Guru Kelas B1 
6 Primanita Nur Arifah, S.Pd Guru Kelas A1 
7 Idah Uswatun Siti R, S.Pd Guru Kelas B3 
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